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El modelo de economía abierta por el que ha 
apostado el Perú desde hace casi dos décadas y 
media, ha obligado a todos a enfocarse en el con-
cepto clave: competitividad.
El World Economic Forum (WEF) infor-
ma todos los años sobre las diferentes áreas de 
progreso y las áreas de rezago de las economías, 
en función de doce pilares: I. Requerimien-
tos básicos (1. Instituciones, 2. Infraestructura, 
3. Estabilidad Macroeconómica, 4. Salud y edu-
cación primaria), II. Potenciadores de eficiencia 
(5. Educación superior, 6. Eficiencia de mercado 
de Bienes, 7. Eficiencia de mercado laboral, 8. De-
sarrollo del mercado financiero, 9. Preparación 
tecnológica, 10. Tamaño de mercado), III. Factores 
de innovación y sofisticación (11. Sofisticación de 
negocios, 12. Innovación).
Sin duda, este modelo económico ha ido for-
zando progresivamente al Estado, las empresas y 
los individuos a focalizar sus esfuerzos en mejo-
rar su capacidad para competir, para sobrevivir, 
primero, y luego, crecer.
En materia de comercio exterior, hay dos ejes 
principales sobre los que se sostiene la política de 
nuestro país:
a) El eje de negociación: hoy el Perú cuenta 
con 19 tratados comerciales, que explican el 
95 % de las exportaciones y el 90 % de las 
importaciones.
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b) El eje de competitividad: establecido en el 
Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX 
2003-2013), cuya extensión será anunciada an-
tes de fin de año por el Mincetur, que ha in-
corporado 1 215 medidas, 76 % de las cuales 
ya han sido implementadas.
La competitividad involucra a todos: estado, 
empresa, academia e individuo.
Desde estas consideraciones, el libro Expe-
riencias de comercio exterior. Casos 100 % peruanos, 
escrito por Diana Linklater Martínez y Óscar 
Osterling Morante —destacados profesionales 
en esta materia—, supone un importante aporte, 
tanto en lo que se refiere al marco teórico, como 
en la elaboración de casos prácticos aplicados a la 
experiencia peruana. 
Se trata de un compendio altamente recomen-
dable para cualquier profesional interesado en los 
negocios internacionales, tanto del sector empre-
sarial como académico, que pretenda entender 
todas las variables que comprende la gestión del 
comercio internacional de una empresa, reflejada 
en los 56 casos incluidos en este libro.
Aprovechen y disfruten de la experiencia.
Juan Carlos Mathews Salazar




Una de las razones fundamentales que explica 
el origen de esta investigación es haber compro-
bado que, en la última década, la economía pe-
ruana ingresó a una etapa que ha tenido en el 
comercio exterior uno de sus principales pilares; 
así, la cultura exportadora ha llegado a niveles 
académicos y ha surgido la necesidad de ofrecer 
instrumentos que ayuden a entender y mejorar 
los avances alcanzados hasta ahora y que facili-
ten el complejo manejo del comercio exterior.
La carencia de experiencia en exportaciones, 
el uso de herramientas técnicas, el manejo de 
los términos internacionales de comercio (in-
coterms, acrónimo de international commercial 
terms), el personal calificado, el conocimiento de 
los mercados de destino, los hábitos de consumo, 
las costumbres, las políticas, la identificación y 
la penetración de nuevos mercados mediante el 
comercio internacional, entre otros factores con-
dicionantes de este último, traen a colación la 
necesidad de contar con un producto de investi-
gación aplicativa.
El objetivo general de esta investigación ha sido 
obtener, como producto final, un texto confor-
mado por dos partes. La primera consta de cinco 
capítulos, los que incluyen una introducción con-
ceptual de temas de gran importancia en el co-
mercio internacional, como la aplicación adecua-
da y el alcance de los incoterms, la facilitación y el 
financiamiento del comercio exterior, los regíme-
nes aduaneros, el marketing internacional y las 
negociaciones internacionales, entre otros. Cada 
capítulo incluye el enunciado de casos prácticos 
peruanos de comercio exterior, relacionados con 
los temas que trata, con sus respectivas pregun-
tas (el número total de casos asciende a 56). La 
segunda parte del libro es un anexo que incluye 
las respuestas de las preguntas relacionadas con 
dichos casos, en donde se explica cada paso en 
forma detallada a fin de facilitar su comprensión 
y evitar cualquier error de interpretación.
Esperamos que esta investigación resulte un 
instrumento adecuado para crear conciencia 
acerca de las posibilidades que brinda el comer-
cio exterior, tanto en exportaciones como en im-
portaciones, así como una herramienta de utili-
dad para estudiantes, docentes, empresarios o 
emprendedores que busquen generar empresa y 
contribuir con el Perú y su desarrollo.
Existe una gran diferencia entre nuestro texto 
y la mayoría de obras sobre la materia; estas últi-
mas desarrollan, en su contenido, casos de mul-
tinacionales. Por el contrario, la realidad peruana 
nos lleva a pymes como Gamarra Exportadora, 
Villa El Salvador Exportador, El Porvenir Expor-
tador, de Trujillo, entre algunos de los ejemplos 
que sirven de base para el presente trabajo. 
Ofrecemos el desarrollo de cincuenta y seis 
casos aplicados a la realidad de las empresas 
peruanas involucradas en el comercio interna-
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cional, con sus correspondientes preguntas y 
respuestas, las cuales se relacionan de manera 
directa tanto con las exportaciones como con las 
importaciones de productos no tradicionales. 
Buscamos, así, contribuir para una mejor com-
prensión de la complejidad de las transacciones 
de la compraventa internacional. 
Los casos incluidos facilitarán, fundamen-
talmente, la labor académica y la de los demás 
interesados en el comercio internacional. Las re-
ferencias y nombres atribuidos son simulados y 
cualquier parecido con la realidad es mera coin-
cidencia. Los casos están clasificados en tres ni-
veles, según su grado de dificultad: con una es-
trella los de dificultad menor, con dos estrellas 
los de dificultad intermedia y con tres estrellas 
los de alta dificultad; con lo que se busca facilitar 
su comprensión y desarrollo. Asimismo, a fin de 
brindar una mayor flexibilidad, los académicos 
que utilicen la primera parte del texto, con los 
enunciados y las preguntas de los casos, podrán 
agregar, omitir o modificar preguntas conforme 
a su conveniencia.
Las cifras que aparecen se acercan a la reali-
dad la mayor parte de las veces y, con el fin de 
brindar información adicional, se han conside-
rado los nombres reales de los impuestos que 
se pagan en los países mencionados en el libro; 
así por ejemplo: TVA = taxe sur la valeur ajoutée 
(que equivale al IGV). Igualmente, para facilitar 
el desarrollo de las preguntas, no se ha desconta-
do el IGV para el cálculo de la ganancia.
Por otro lado, con el objeto de ofrecer no solo 
información considerada valiosa, sino también 
aclaraciones a las dudas que puedan surgir, se 
incluye un glosario de términos y abreviaturas 
utilizados en la investigación.
Como se ha dicho, la primera parte del libro 
se compone de cinco capítulos: el primero trata 
sobre la importancia y la aplicación de los térmi-
nos internacionales de comercio (incoterms) e in-
cluye dieciséis casos prácticos; el segundo se con-
centra en la teoría del comercio internacional y 
las políticas gubernamentales y presenta cuatro 
casos; el tercer capítulo comprende la facilitación 
y el financiamiento del comercio exterior e incor-
pora quince casos prácticos; el cuarto desarrolla 
otros catorce casos relacionados con los regíme-
nes aduaneros y el marketing internacional; y el 
quinto considera la política comercial peruana y 
las negociaciones e incluye siete casos prácticos. 
El libro hace hincapié en los planteamientos, 
los objetivos, las estrategias y los recursos de las 
empresas peruanas y, en general, latinoamerica-
nas, las cuales presentan realidades similares, 
que difieren de las grandes multinacionales por 
los aspectos idiosincráticos y culturales, muy 
distintos, amén de la ubicación geográfica, los 
sectores de actividad, el tamaño de la empresa, la 
situación regional y la experiencia internacional.
No ha sido una tarea fácil obtener la infor-
mación necesaria, recurriendo tanto a fuentes 
secundarias como a primarias expertas en cada 
materia, sin obviar nuestra experiencia. Nos he-
mos encontrado con importantes contradicciones 
entre las fuentes, con las demoras consecuentes 
y, además, el cambio de los incoterms (términos 
internacionales de comercio), de la versión 2000 
a la versión 2010, lo que generó la necesidad de 
realizar modificaciones importantes, tanto en la 
redacción de los casos como en las respectivas 
respuestas. 
El anexo de la obra comprende las respuestas 
a las preguntas numéricas de los casos formula-
das en el texto central del libro. Los investigado-
res han procurado que las respuestas sean cla-
ras y suficientemente explicativas a fin de evitar 
cualquier error de interpretación y lograr el ob-
jetivo deseado, esto es, que tanto los casos como 
sus respuestas conformen una herramienta efi-
ciente, eficaz y práctica para los profesionales, en 
general, para los académicos que utilicen el libro 
en sus diferentes asignaturas relacionadas con el 
comercio exterior, e igualmente para los alumnos 
y todos aquellos que estén interesados en cono-
cer los conceptos teóricos y prácticos, a través de 
la casuística, del comercio exterior peruano e in-
ternacional.
Con la finalidad de uniformizar los costos o 
gastos de las diferentes certificaciones, todas ellas 
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han sido consideradas después del EXW y antes 
del FOB, como el certificado de origen, el certifica-
do fitosanitario, el certificado de calidad, etc.
Hemos querido demostrar que la mayoría de 
las situaciones que suelen ocurrir en el comer-
cio internacional tienen solución, y esperamos 
que las experiencias incluidas en la obra sirvan 
de ayuda para que situaciones similares que se 
presentan en otros ámbitos del comercio exterior 
obtengan igualmente solución.
Para nuestra investigación se ha utilizado la 
versión 2010 de los incoterms —última versión 
publicada—, que es la que más se aplica en la ac-
tualidad en el comercio internacional.
Asimismo, para el desarrollo de los casos se 
definió un formato que incluye la puesta en es-
cena, la cronología, la situación, así como las pre-
guntas, con el objeto de estandarizarlos a fin de 
facilitar su comprensión.
Igualmente, para la redacción de las respues-
tas numéricas se ha utilizado un criterio homo-
géneo, dando las correspondientes explicaciones 
de cada paso, con el fin de permitir una mejor 
interpretación de los resultados obtenidos. 
El tipo de investigación desarrollada para la 
concreción del libro es aplicada y de carácter ex-
plicativo, para lo cual se recurre a la casuística 
nacional e internacional a fin de darle valor y 
fundamento científico a la obra.
Al finalizar estas líneas queremos dar un 
agradecimiento cariñoso a Arístides y Patricia, 
nuestros respectivos cónyuges, por su apoyo, 
consejos y paciencia durante el desarrollo de 
la investigación que ha dado lugar a este libro. 
Agradecemos también a todos los amigos y co-
legas que han contribuido con sus sugerencias y 
buenas ideas.
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Los incoterms son un conjunto de reglas que se 
aplican internacionalmente con el objeto de faci-
litar la interpretación de los términos comercia-
les utilizados de manera habitual. Los incoterms 
—normas oficiales de la Cámara de Comercio 
Internacional para la interpretación de los tér-
minos comerciales— facilitan el comportamiento 
del tráfico internacional. La referencia a los Inco-
terms 2010, en un contrato de compraventa, de-
fine con claridad las obligaciones respectivas de 
las partes y reduce el riesgo de complicaciones 
legales. El alcance de los incoterms se limita a los 
temas referidos a los derechos y las obligaciones 
de las partes del contrato de compraventa, en re-
lación con la entrega de las mercancías vendidas 
(Cámara de Comercio Internacional (ICC), 2010). 
Los incoterms, acrónimo del inglés Internatio-
nal Commercial Terms (“términos internacionales 
de comercio”),
son utilizados tanto en contratos de com-
praventa internacionales como nacionales; 
las reglas simplifican la redacción de dichos 
contratos y ayudan a evitar malentendidos 
estableciendo de forma clara ciertas obliga-
ciones tanto para el comprador como para el 
vendedor gracias a la inclusión de 11 térmi-
nos diferentes y universalmente utilizados, 
como Ex Works, Free on Board y otros. Con 
la redacción de dos nuevas reglas, la edición 
de los Incoterms© 2010 refleja los cambios 
que se han producido en el comercio interna-
cional durante la última década y constituye 
una herramienta esencial para el comercio 
(Cámara de Comercio Internacional, s. f.). 
Los incoterms, desde su creación hasta la fe-
cha, han establecido y definido criterios sobre 
tres áreas esenciales en el proceso de comerciali-
zación de bienes: la modalidad de flete, la trans-
misión y distribución de la responsabilidad, y los 
gastos y riesgos entre las partes. Estos términos 
no son leyes; son reglas definidas por la Cámara 
de Comercio Internacional, las cuales abrevian 
términos agrupados que definen de manera en-
tendible el lugar de entrega y las obligaciones de 
las partes. Gracias a esta armonización, la parte 
compradora y la parte vendedora saben perfecta-
mente las condiciones de su transacción.
Al no ser leyes que los Estados ratifican, estos 
términos son voluntariamente aceptados por las 
empresas o las partes que han decidido efectuar 
una transacción comercial. Es importante resal-
tar el hecho de que, además de las estipulaciones 
dadas por cada uno de los incoterms, las par-
tes pueden admitir condiciones adicionales en 
un contrato de compraventa internacional de 
mercancías. 
1. La Cámara de ComerCio internaCionaL 
(CCi)
Es una organización de empresas de todo el 
mundo. En la actualidad, cuenta con socios en 
más de 130 países, por lo que se constituye en la 
organización mundial de empresas más impor-
tante y representativa.
La CCI funciona a través de comités naciona-
les que agrupan a las empresas de cada país a fin 
de hacer llegar a la sede internacional de París 
sus preocupaciones y propuestas.
Importancia y aplicación de los términos 
internacionales de comercio (Incoterms 2010)
Capítulo I
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Los campos de actuación de la CCI son: i) la 
sensibilización e influencia acerca de las instan-
cias internacionales que afectan al comercio y la 
inversión; y ii) el ofrecimiento de servicios útiles 
a las empresas.
En el primer campo se revisan las aportacio-
nes remitidas por los comités nacionales y se pre-
paran las posiciones y declaraciones que la CCI 
adoptará con respecto a la consulta efectuada. 
Más de dos mil expertos representantes de las 
empresas socias aportan su saber y su experien-
cia en la elaboración de las tomas de posición de 
la ICC sobre determinados temas económicos.
En el segundo campo se ofrecen servicios como 
la recopilación y la formulación de usos mercan-
tiles uniformes para todo el mundo; la elabora-
ción de cláusulas o contratos tipo; la elaboración 
de la Carta de las Empresas para un Desarrollo 
Sostenible; la creación de un Consejo Mundial de 
la Industria para el Medio Ambiente, integrado 
exclusivamente por empresas y que tiene su sede 
en Ginebra; la Corte Internacional de Arbitraje, 
para solucionar las disputas que se planteen entre 
operadores de diferentes países; etc.
Las reglas mundiales desarrolladas por ICC y 
utilizadas por las empresas en innumerables 
transacciones en todo el mundo constituyen 
una parte esencial del trabajo de la ICC y la 
diferencian de la mayoría de las organizacio-
nes empresariales internacionales (Jean Ro-
zwadowski, secretario general de la ICC) (Cá-
mara de Comercio Internacional (ICC), 2010).
2.  definiCiones de Los inCoterms 2010
Los incoterms son revisados cada diez años, con 
la finalidad de adaptarlos a las nuevas tenden-
cias registradas en el mundo que se encuentren 
socializadas con las necesidades de la actualidad 
y con proyección al futuro.
Los incoterms regulan cuatro aspectos bási-
cos del contrato de compraventa internacional: 
1) la entrega de mercancías; 2) la transmisión de 
riesgos; 3) la distribución de gastos; y 4) los trá-
mites de documentos aduaneros:
1) La entrega de las mercancías es la primera 
de las obligaciones del vendedor. Esta puede 
ser directa, cuando el incoterm define que la 
mercancía se entregue al comprador: son los 
términos “E” y los términos “D”; o indirecta, 
cuando la mercancía se entrega a un inter-
mediario del comprador, un transportista 
o un transitario: son los términos “F” y los 
términos “C”. 
2) La transmisión de los riesgos es un aspecto 
esencial de los incoterms y no se debe con-
fundir con la transmisión de la propiedad, 
que queda regulada por la ley que rige el 
contrato. El concepto fundamental se basa en 
que los riesgos y, en la mayoría de los casos, 
también los gastos se transmiten en el punto 
geográfico y en el momento cronológico que 
definen el contrato y el incoterm establecido. 
El punto geográfico puede ser la fábrica, el 
muelle, la borda del buque, etc.; mientras que 
el momento cronológico está definido por el 
plazo de entrega de la mercancía. La super-
posición de ambos requisitos produce auto-
máticamente la transmisión de los riesgos y 
de los gastos. 
3) La distribución de los gastos entre el vende-
dor y el comprador. Existen cuatro casos, 
los términos “C”, en que el vendedor asume 
el pago de los gastos de transporte hasta el 
destino, a pesar de que la transmisión de 
los riesgos es en origen; esto se debe a usos 
tradicionales del transporte marítimo que 
permiten la compraventa de las mercancías 
mientras el barco está navegando, ya que la 
carga cambia de propietario con el traspaso 
del conocimiento de embarque. 
4) Los trámites de documentos aduaneros. En 
general, la exportación es responsabilidad 
del vendedor; solo existe un incoterm sin 
despacho aduanero de exportación: EXW (Ex 
Works, “en fábrica”), donde el comprador es 
responsable de la exportación y suele contra-
tar los servicios de un transitario o un agen-
te de aduanas en el país de expedición de la 
mercancía, que gestione la exportación. Los 
restantes incoterms son “con despacho”; es 
decir, la exportación es responsabilidad del 
vendedor, que algunas veces se ocupa tam-
bién de la importación en el país de destino 
(Wikipedia).
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2.1 Reglas para cualquier tipo de transporte1
• EXW (Ex Works) → “En fábrica (lugar conve-
nido)”.
 Con este incoterm, el vendedor pone la mer-
cancía a disposición del comprador en sus 
instalaciones: fábrica, almacén, etc. Todos los 
gastos a partir de ese momento son por cuen-
ta del comprador.
 Forma parte del Grupo E – Entrega directa a 
la salida. 
• FCA (Free Carrier) → “Franco transportista 
(lugar convenido)”.
 Con este incoterm, el vendedor se comprome-
te a entregar la mercancía en un punto acorda-
do dentro del país de origen, que puede ser los 
locales de un transitario2, una estación ferro-
viaria, entre otros. Este lugar convenido para 
entregar la mercancía suele estar relacionado 
con los espacios del transportista. El vendedor 
se hace cargo de los costes hasta que la mer-
cancía está situada en ese punto convenido; 
entre otros, la aduana en el país de origen.
 Forma parte del Grupo F – Entrega indirecta, 
sin pago del transporte principal.
• CPT (Carriage Paid To) → “Transporte pagado 
hasta (lugar de destino convenido)”.
El vendedor se hace cargo de todos los cos-
tes, incluido el transporte principal, hasta que 
la mercancía llegue al punto convenido en 
el país de destino. Sin embargo, el riesgo se 
1 Tomado de wikipedia.
2  Los transitarios son mediadores en las operaciones 
de transporte internacional por cualquier medio de 
transporte (transporte marítimo, transporte fluvial, 
transporte aéreo, transporte ferroviario, transporte 
por carretera o transporte multimodal). Organizan el 
enlace entre los distintos transportistas, aseguran la 
continuidad del transporte de la mercancía a través 
de distintos medios de transporte. Son responsables 
de las operaciones administrativas relacionadas con 
el transporte internacional, como trámites adua-
neros, gestión financiera, créditos documentarios, 
contrato de seguro, representación fiscal. Actúan de 
forma similar a las agencias de transporte.
transfiere al comprador en el momento de la 
entrega de la mercancía al transportista den-
tro del país de origen.
Forma parte del Grupo C – Entrega indirecta, 
con pago del transporte principal.
• CIP (Carriage and Insurance Paid (To)) → 
“Transporte y seguro pagados hasta (lugar de 
destino convenido)”.
Con este incoterm, el vendedor se hace car-
go de todos los costes, incluidos el transporte 
principal y el seguro, hasta que la mercancía 
llegue al punto convenido en el país de des-
tino. El riesgo se transfiere al comprador en 
el momento de la entrega de la mercancía al 
transportista dentro del país de origen. Aun-
que el seguro lo ha contratado el vendedor, su 
beneficiario es el comprador.
Forma parte del Grupo C – Entrega indirecta, 
con pago del transporte principal.
Con la redacción de dos nuevas reglas (DAT 
y DAP), la edición de los Incoterms 2010 refleja 
los cambios que se han producido en el comercio 
internacional durante la última década y consti-
tuye una herramienta esencial para el comercio.
• DAT (Delivery At Terminal) →  “Referido a una 
terminal de transporte”.
Sustituye al DAF y al DEQ. Este nuevo inco-
term puede ser utilizado en cualquier modo 
de transporte, con lo que el vendedor entrega-
rá la mercancía descargada, en una terminal. 
Terminal incluye cualquier lugar, cubierto o 
no, como un muelle, almacén, estación de con-
tenedores o terminal de carretera, ferroviaria 
o aérea. La empresa vendedora corre con to-
dos los riesgos que implica llevar la mercan-
cía hasta la terminal en el puerto o en el lugar 
de destino designados y descargada allí. DAT 
exige que el vendedor despache la mercancía 
para la exportación, cuando sea aplicable. Sin 
embargo, el vendedor no tiene ninguna obli-
gación de despacharla para la importación, de 
pagar ningún derecho de importación o de 
llevar a cabo ningún trámite aduanero de im-
portación (Cámara de Comercio Internacional 
(ICC), 2010).
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Forma parte del Grupo D – Entrega directa en 
la llegada.
• DAP (Delivered At Place) → “Entregada en lu-
gar (lugar de destino convenido)”.
Este incoterm se utiliza para todo tipo de 
transporte. Es uno de los dos nuevos Inco-
terms 2010 con DAT. Reemplaza a los  inco-
terms DES y DDU y amplía su cobertura.
Entregada en lugar significa que la empresa 
vendedora realiza la entrega cuando la mer-
cancía se pone a disposición de la compradora 
en el medio de transporte de llegada prepara-
do para la descarga en el lugar de destino de-
signado. La empresa vendedora corre con to-
dos los riesgos que implica llevar la mercancía 
hasta el lugar designado. Es muy recomenda-
ble que las partes especifiquen tan claramente 
como sea posible el punto en el lugar de des-
tino acordado, pues los riesgos hasta dicho 
punto son por cuenta del vendedor. El DAP 
exige que el vendedor despache la mercancía 
para la exportación, cuando sea aplicable. Sin 
embargo, el vendedor no tiene ninguna obli-
gación de despacharla para la importación, de 
pagar ningún derecho de importación o de 
llevar a cabo ningún trámite aduanero de im-
portación (Cámara de Comercio Internacional 
(ICC), 2010). 
Forma parte del Grupo D – Entrega directa en 
la llegada.
• DDP (Delivered Duty Paid) → “Entregada con 
derechos pagados (lugar de destino conveni-
do)”.
A través de este incoterm, el vendedor paga 
todos los gastos hasta dejar la mercancía en 
el punto convenido en el país de destino. El 
comprador no realiza ningún tipo de trámite. 
Los gastos de aduana de importación son asu-
midos por el vendedor.
Forma parte del Grupo D – Entrega directa en 
la llegada.
2.2 Reglas para transporte marítimo  
o en aguas fluviales
• FAS (Free Alongside Ship) → “Franco al costado 
del buque (puerto de carga convenido)”.
Franco al costado del buque significa que la em-
presa vendedora realiza la entrega cuando 
la mercancía se coloca al costado del buque 
designado por la empresa compradora (por 
ejemplo, en el muelle o en una barcaza), en el 
puerto de embarque designado. El FAS exige 
al vendedor que despache la mercancía para 
la exportación, cuando sea aplicable. Sin em-
bargo, el vendedor no tiene ninguna obliga-
ción de despacharla para la importación, de 
pagar ningún derecho de importación o de 
llevar a cabo ningún trámite aduanero de im-
portación (Cámara de Comercio Internacional 
(ICC), 2010)
Forma parte del Grupo F – Entrega indirecta, 
sin pago del transporte principal.
• FOB (Free On Board) → “Franco a bordo (puer-
to de carga convenido)”.
El vendedor entrega la mercancía a bordo del 
buque designado por la compradora, en el 
puerto de embarque designado. El vendedor 
contrata el transporte a través de un transitorio 
o un consignatario, pero el coste del transporte 
lo asume el comprador.
El FOB es uno de los más usados en el comer-
cio internacional; se debe utilizar para carga 
general (bidones, bobinas, contenedores, etc.) 
de mercancías, no para mercancía a granel. 
El FOB exige al vendedor que despache la 
mercancía para la exportación, cuando sea 
aplicable. Sin embargo, el vendedor no tiene 
ninguna obligación de despacharla para la 
importación, de pagar ningún derecho de im-
portación o de llevar a cabo ningún trámite 
aduanero de importación.
Forma parte del Grupo F – Entrega indirecta, 
sin pago del transporte principal.
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• CFR (Cost and Freight) → “Coste y flete (puerto 
de destino convenido)”.
Con este incoterm, el vendedor se hace car-
go de todos los costes, incluido el transporte 
principal, hasta que la mercancía llegue al 
puerto de destino. Sin embargo, el riesgo se 
transfiere al comprador en el momento en que 
la mercancía pasa la borda del buque, en el 
país de origen. Se debe utilizar para carga ge-
neral, que no se transporta en contenedores; 
no es apropiado para mercancía a granel.
Forma parte del Grupo C – Entrega indirecta, 
con pago del transporte principal.
• CIF (Cost, Insurance and Freight) → “Coste, segu-
ro y flete (puerto de destino convenido)”.
Con este incoterm, el vendedor se hace car-
go de todos los costes, incluidos el transporte 
principal y el seguro, hasta que la mercancía 
llegue al puerto de destino. Aunque el seguro 
lo ha contratado el vendedor, su beneficiario 
es el comprador.
Como en el CFR, el riesgo se transfiere al com-
prador en el momento en que la mercancía 
pasa la borda del buque, en el país de origen. 
El CIF es uno de los más usados en el comer-
cio internacional porque las condiciones de 
un precio CIF son las que marcan el valor en 
aduana de un producto que se importa. Se de-
be utilizar para carga general o convencional, 
pero no cuando se transporta en contenedores.
Forma parte del Grupo C – Entrega indirecta, 
con pago del transporte principal.
3. Casos apLiCativos 
En este capítulo se desarrollan dieciséis casos re-
lacionados con los incoterms.
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Caso 1 
Alfajores Godzilla S.A.C.***
hay turista que no se los lleve a su país para ob-
sequiarlos. Fue así como el gremio mencionado 
comenzó a recibir pequeños pedidos de degusta-
ción y muestreo que fueron enviados, principal-
mente por avión, a diferentes partes del mundo. 
Uno de los más interesados fue Atila Nagi, a 
quien en un viaje a la ciudad de Chiclayo, y luego 
de visitar los diferentes museos de la localidad, 
se le presentó la oportunidad de probar el deli-
cioso dulce y quedó muy impactado por su sa-
bor, calidad y buena presentación. El señor Nagi 
llenó un pequeño maletín con diferentes trozos, 
bien empacados, y al llegar a Hungría, su país, 
los dio a degustar a amigos y parientes, quienes 
tuvieron una favorable impresión del produc-
to, motivo por el cual, y totalmente convencido, 
Nagi se puso en contacto con el gremio de pro-
ductores del alfajor a fin de hacer el pedido co-
rrespondiente. 
Puesta en escena
En 2004, el gremio de productores de alfajores 
cumplió sus bodas de oro. En 1954, don Artemio 
Chiroque decidió desarrollar un alfajor parecido 
al que ya existía desde los años veinte, conocido 
como “king kong”, el que se convirtió en uno de 
los productos típicos de la gastronomía peruana. 
Este alfajor consta de varias capas de galletas, 
que pueden ir rellenas de manjar blanco, dulce 
de piña y/o membrillo, y su nombre fue tomado 
de una famosa película debido al tamaño del tra-
dicional alfajor. Hoy son muchos los productores 
que se dedican a su elaboración —agrupados en 
su propio gremio—, en distintos tamaños y para 
todos los gustos.
En los últimos años, debido a la corriente 
exportadora y turística, estos alfajores han sido 
degustados y aceptados, en primer lugar, por su 
atractivo sabor y, en segundo lugar, porque no 
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    Cronología
2007
Según ADEX, la exportación del dulce king kong ascendió a USD 18 791 entre enero y abril. El 
principal mercado al que se exportó fue Estados Unidos, por un valor de USD 13 222, con el 70 % 
de la participación. Otros mercados fueron Japón, Canadá, Costa Rica, Italia y España.
2010
Se firmó el TLC entre el Perú y la Unión Europea (UE). 
Entre enero y julio, las exportaciones sumaron USD 13 402, lo que equivale al 21 % de incremento 
respecto a 2009. El principal mercado fue Estados Unidos.
Durante este año se exportó king kong por un total de USD 28 000.
2011
El valor exportado de king kong fue de USD 101 073, con un peso neto de 19 926 kilogramos.
Como principales mercados figuraron Estados Unidos, Japón, Italia, España y Australia.
2013 El 1 de marzo entró en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
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• Andina (31 de marzo de 2007). “Exportación de King Kong creció 57 % entre enero y abril.” [Consulta: 2 de febrero 
de 2011.] 
• ADEX (7 de setiembre de 2010). “Perú exportará dulce lambayecano king kong a Japón.” [Consulta: 2 de febrero 
de 2011.] 
• Valderrama, Carlos (setiembre de 2011). “Productos Peruanos Nostálgicos mantienen presencia en el mercado norteamericano”. 
eMarket. Año 1, núm 2.
• <http://www.siicex.gob.pe/siicex/documentosportal/552276138rad2C150.pdf>. [Consulta: 27 de abril de 2012.]
• Sunat (s.f). “Anuario Estadístico del 2011”. <http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/informe/anuario11.html>. [Consulta: 3 de junio 
de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
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Situación
El gremio —que actúa como consorcio expor-
tador—, localizado en la ciudad de Pacasmayo 
(Lambayeque), recibe una orden de compra de la 
empresa húngara Budapest Import Co., pertene-
ciente a Atila Nagi. Nagi acuerda con el consor-
cio que este exportaría los alfajores con el nom-
bre de Alfajores Godzilla —que llevarían certifi-
cados de calidad y de origen— por un valor total 
de EUR 410. El producto sería distribuido en toda 
Hungría, pudiendo acogerse a las preferencias 
arancelarias existentes. 
El puerto de llegada es el de Hamburgo (Ale-
mania). El pedido consiste en dos FCL de 20’, cada 
uno con un contenido de 21 000 docenas de al-
fajores, repartidas, en forma proporcional, entre 
alfajores rellenos de piña, a EUR 4.50 la docena 
(peso de cada alfajor: 70 gramos); de membrillo, a 
EUR 6.50 la docena (peso de cada alfajor: 100 gra-
mos); y de manjar blanco con coco, a EUR 8.00 la 
docena (peso de cada alfajor: 120 gramos). Todos 
estos precios son EXW Pacasmayo. El transporte 
de Pacasmayo al puerto de Paita es de EUR 380 
por FCL de 20’, y el agente de aduanas en el Perú 
cobra el 1 % del valor EXW de todos los alfajo-
res. La estiba asciende a EUR 230 por FCL de 20’, 
y el flete internacional del puerto de Paita al de 
Hamburgo es de EUR 2 000 por cada FCL de 20’. 
No se contrata el seguro internacional, por lo que 
la aduana de Hungría lo acota en 2 %. Los alfa-
jores pagan un 8 % de arancel y un 19 % de AFA 
(Általánosforgalmiadó = IGV). La desestiba tiene 
un costo de EUR 250 por FCL de 20’, y el puerto 
de Hamburgo cobra EUR 180 por el mismo FCL. 
El agente de aduanas en Hungría cobra por des-
pacho 2.5 % del FOB. El costo del transporte del 
50 % de los alfajores desde Hamburgo a Budapest 
es de EUR 780. El pedido fue financiado por Al-
fajores Godzilla a través del programa Sepymex 
y un factoring.
Preguntas
1. Determine el DDP Budapest.
2. Determine el DAP Budapest.
3. Suponga que el kilogramo por avión cuesta 
EUR 4.00 para los trayectos Lima-Ámsterdam-
Budapest y que la empresa peruana envía una 
tonelada de alfajores, en forma proporcional, 
de piña y de membrillo, siendo el transporte 
a Lima de EUR 250. Encuentre el valor CPT 
Budapest de dicha exportación. Utilice úni-
camente los datos correspondientes a este in-
coterm.
4. En caso de que la venta de un FCL de 20’ sea 
DAT Budapest, con un costo de descarga en el 
terminal terrestre de EUR 180, encuentre di-
cho incoterm.
5. En caso de que la venta de los dos FCL de 20’ 
sea DAT Huaquillas (Ecuador, frontera con 
Perú) y tenga un transporte interno adicional 
Paita-Aguas Verdes (Tumbes) de EUR 200 por 
cada uno de los FCL de 20’, encuentre el va-
lor de dicho incoterm. Utilice únicamente los 
datos correspondientes. La descarga tiene un 
costo, por FCL de 20’, igual al de la pregunta 
número 4. 
6. Explique cómo se financiaría Alfajores Godzi-
lla utilizando el programa Sepymex y el facto-
ring. Aplique por separado cada una de estas 
alternativas.
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Puesta en escena
Billy Wiese Mamani decide prepararse para apro-
vechar el TLC entre Estados Unidos y el Perú, en 
vigor desde febrero de 2009. Está estudiando un 
MBA en Florida y tiene un primo hermano, Juan 
Delgado Mamani, que estudia cursos de comer-
cio internacional en una prestigiosa universidad 
en Lima.
Luego de varias conversaciones, ambos deci-
den formar la empresa Bill & John Fast Tico Co., 
en Estados Unidos, y otra, Guillermo y Juan Auto 
Import S.A.C., en el Perú. Determinan hacer al-
gunos simulacros de costos de exportación de 
autos nuevos de diferentes marcas, fabricados en 
Estados Unidos, para iniciar sus actividades de 
comercialización automotriz. 
Son conscientes, gracias a sus estudios, de 
que en la actualidad la mayoría de las empresas 
en el sector automotriz aplican la logística como 
herramienta de competitividad. La utilización de 
esta herramienta por las empresas obedece a que 
los clientes requieren de sus productos “justo a 
tiempo” o de proveedores certificados por ciertas 
normas de calidad.
Actualmente, el éxito de una empresa dedi-
cada a la comercialización de productos críticos 
para los clientes dependerá de la velocidad con 
que se trabaje el flujo logístico, el cual represen-
ta un factor muy importante para medir el des-
empeño de las áreas funcionales de la empresa, 
tanto para esta como para los clientes. Por eso, la 
mayoría de las empresas consideran tres indica-
dores para la gestión de la logística: 1) el primer 
indicador se relaciona con la velocidad del ciclo/
flujo logístico, desde el momento en que se ge-
nera el pedido de ventas hasta que se entrega el 
producto al cliente, lo que ayuda a controlar los 
cuellos de botella; 2) el segundo indicador tiene 
que ver con los costos que se agregan a los pro-
ductos o servicios durante el flujo logístico; y 3) 
el último indicador debe ayudar a medir el grado 
de satisfacción del cliente, no solo por la entrega 
del producto a tiempo, sino también por la cali-
dad del servicio logístico.
Debido a ello, las empresas han optado por 
la logística enfocada al cliente, que concentra 
su mayor atención en el cumplimiento de la de-
manda de este y comprende aspectos fundamen-
tales como cubrir las necesidades de servicio al 
cliente, desarrollar servicios específicos para este 
y llevar a cabo una planeación de la cadena de 
suministro que contemple, desde el inicio del di-
seño del producto, su abastecimiento, manufac-
tura, distribución y servicio al cliente. Ese sería el 
modelo de empresa que tanto Billy Wiese Mama-
ni como Juan Delgado Mamani buscaban lograr.
Caso 2 
Bill & John Fast Tico Co.***
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Cronología
2009
El TLC con Estados Unidos entró en vigencia el 1 de febrero.
La desgravación inmediata se otorga a los vehículos con motores de más de 3 000 centímetros 
cúbicos; la desgravación progresiva, a los vehículos con motores de menor tamaño.
Antes de la firma del TLC, el arancel era del 12 %, el que se va reduciendo en un 1.2 % anual. 
Se calcula que para 2018 el arancel llegue a ser de 0 %.
2010
El Perú importó 155 000 vehículos, de los cuales 123 000 fueron nuevos y 32 000 ya usados. Esto 
significó un incremento del 49 % respecto al año anterior. 
2011
El segundo trimestre de este año, el Perú importó 39 458 vehículos, lo que significó un creci-
miento del 8 % respecto al periodo similar del año anterior. De ese total, 35 710 fueron vehículos 
nuevos (91 %) y 3 748 fueron usados.
Según cifras de la Asociación de Representantes Automotrices del Perú (Ararer), se vendieron 
150 037 unidades de vehículos nuevos: un aumento del 24.2 % respecto a 2010. Este crecimiento 
fue superado solo por Colombia en América del Sur.
2015 La importación se realizó en este año.
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pe/2012/01/26/economia/peru-segundo-comprador-autos-nuevos-region-2009188>.  [Consulta: 7 de setiembre de 2012.].
Situación
Los datos con que cuenta Billy están relacionados 
con el flete Miami-Callao, de USD 2000 por un 
FCL de 20’ en el que un auto entra perfectamente. 
El agente de aduanas en Miami cobra USD 350 
por despacho y Juan le informa que en el Perú se 
paga, por el mismo concepto, USD 180. El uso del 
puerto del Callao asciende a USD 480 por FCL de 
20’, suma que coincide con lo que cobra el puerto 
de Miami. Tanto la estiba como la desestiba tie-
nen un costo de USD 250 por FCL de 20’ y por 
cada servicio.
Otro dato interesante es que de Detroit (Mi-
chigan) a Miami, una cigüeña (camión transpor-
tador de autos) con 5 autos cobra USD 2 340 por 
el transporte, precio que incluye un seguro de 
USD 30 por auto (en este caso, el seguro inter-
nacional es del 3 % del valor FOB). El arancel es 
del 9 %; el IGV, del 16 %; el IPM, del 2 %; y el ISC, 
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del 20 %, para autos nuevos. Se consideró que, 
debido al TLC entre el Perú y Estados Unidos, el 
arancel de los autos sería cero. 
Juan calcula que llevar los autos del Callao 
hasta Lurín, donde está el almacén, le costa-
rá, con cigüeña, USD 300, e individualmente 
USD 60, más un seguro de USD 15. La cigüeña 
incluye en el precio un seguro de USD 12 por ve-
hículo.
Luego de negociar ambos primos con algu-
nos dealers en Detroit, se llegó a los siguientes 
precios: el jeep Cheroke costaba en Detroit 
USD 18 000; el jeep Gran Cheroke, USD 23 000; el 
Ford Mustang, USD 21 500; el Honda Civic (japo-
nés), USD 15 000; y el Toyota Corolla (japonés), 
USD 17 000. Estos precios son EXW Detroit.
Preguntas
1. Encuentre el DAT Callao sólo de los dos jeeps, 
y explique el grado de responsabilidad de am-
bas empresas por este incoterm.
2. ¿Cuál sería el DAP hasta el almacén de 
Lurín de todos los autos en una sola factura? 
Suponga que los vehículos llegaron sin segu-
ro internacional. 
3. Desarrolle el DDP Lurín bajo las circunstan-
cias expuestas en la pregunta 2 y consideran-
do que el seguro fue acotado por la aduana 
del Perú al 2 % sobre el FOB.
4. Tome en cuenta únicamente los autos de mar-
ca japonesa y suponga que se olvidan de in-
cluir el certificado de origen. Los venden en 
el Perú y la empresa peruana le gana sobre 
el costo el 15 % al Toyota y el 25 % al Hon-
da. Ambos autos vienen en una sola factura. 
¿Cuánto ganan Guillermo y Juan Auto Import 
S.A.C. en la operación?
5. En caso de que estudien traer el Ford Mus-
tang por avión Detroit-Lima, auto cuyo pe-
so es de 1 650 kilogramos, con un flete de 
USD 2.50 por kilogramo y considerando 
los otros datos de manera proporcional, en-
cuentre el DDP Lurín.
6. Tomando en cuenta la pregunta 5, se planea 
importar con factura separada 260 frascos de 
líquido para frenos, de 250 gramos cada uno, 
en la maletera del Ford Mustang (el que se trae 
por avión), a USD 2.80 FCA Detroit por frasco. 
No se paga seguro, por lo que la aduana pe-
ruana acota el producto al 2 % del valor FCA, 
producto que tampoco paga el ISC. Encuentre 
el valor de la mercancía nacionalizada. 
7. ¿Cuál sería el impacto en el mercado peruano 
si se importan los modelos Moco3 de Nissan 
y Laputa4 de Mazda? Dé una explicación que 
respalde la importación.
8. ¿Cuál sería la mejor manera de promocionar 
los vehículos mencionados en la pregunta 
anterior en un mercado bastante conservador 
como el peruano?
9. ¿Cuáles consideraría usted que serían los 
segmentos a los que se dirigiría la promoción 
de dichos vehículos? Sustente.
3 Denominación real en Japón.
4 Denominación real en Japón.
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Puesta en escena
Don Tolín Guimet era un administrador de 
empresas, con veinticinco años de experiencia 
profesional como dependiente en el sector de cal-
zado y cueros, cuando decidió independizarse, 
viajar a su tierra natal, Trujillo, y crear, en mar-
zo de 2003, Calzapata S.A.C., pequeña empresa 
dedicada a la producción y comercialización de 
calzado de trabajo para hombres.
Pocos años después, sus hijos concluyeron 
sus estudios universitarios y se incorporaron a la 
empresa, donde desempeñan cargos gerenciales 
y comparten la dirección con don Tolín, quien en 
la actualidad se mantiene como presidente eje-
cutivo.
Pedro Luis, administrador de empresas como 
su padre, asumió la gerencia comercial; Julio, in-
geniero industrial, la gerencia de producción; y 
Filia, contadora, la gerencia de administración y 
finanzas. Los tres han estudiado en una presti-
giosa universidad de la ciudad de Lima.
Pedro Luis, en su carrera, había seguido cur-
sos de comercio internacional, en los que siempre 
se imaginó a la empresa de la familia colocando 
sus productos en los mercados externos, con par-
ticular atención en los países nórdicos: recorda-
ba que, cuando era niño, le habían dicho que la 
casa de Papá Noel estaba en un país llamado Fin-
landia. Inquieto e impulsado por este recuerdo, 
aprovechando la tecnología moderna, comenzó 
a buscar potenciales compradores, hasta que en-
contró una empresa, Jukka Finland, importado-
ra de calzados y artículos de cuero en Helsinki, 
capital de Finlandia. Gracias a su dominio del 
inglés, entró en contacto con Jukka Finland y re-
cibió inmediata contestación de Jukka Tapatek, 
finlandés con un amplio sentido del comercio in-
ternacional, quien igualmente sintió curiosidad 
por conocer productos de aquel lejano país del 
cual había leído acerca de la cultura inca, el Cus-
co, Machu Picchu y Lima, su capital.
El señor Jukka, con la clase comercial que lo 
caracteriza, envió a Pedro Luis cinco modelos de 
zapatos para ver si su empresa tenía la capaci-
dad de elaborarlos y solicitó, a su vez, el envío 
de los resultados de los cinco modelos. Julio, el 
hermano especializado en ingeniería industrial, 
observó que de acuerdo con los insumos de que 
disponían, podían fabricar tres de los cinco mo-
delos de manera muy parecida a las muestras 
originales, e informó a Pedro Luis sobre esto y la 
necesidad de importar las suelas, pues no habría 
ningún inconveniente para la fabricación de la 
parte superior, de cuero, siempre y cuando Cal-
zapata utilizara para la importación uno de los 
regímenes aduaneros, el de admisión temporal 
para perfeccionamiento pasivo o el drawback, con 
el fin de ahorrar costos. El señor Jukka quería ver 
qué tan semejantes a los originales podían fabri-
carse sus zapatos en el Perú y envió, además de 
las suelas solicitadas, unos pasadores que distin-
guían sus modelos de los de otras marcas.
Pedro Luis recibió las muestras de Finlandia e 
inmediatamente se puso manos a la obra y envió 
las tres muestras por el sistema Exporta Fácil al 
señor Jukka. El nórdico quedó gratamente impre-
sionado y solicitó una cotización en firme de los 
tres modelos en un rango de seis tamaños. Cal-
zapata comunicó su cotización, que fue aceptada 
por Jukka, y procedió a desarrollar el pedido.
Caso 3 
Calzapata S.A.C.***
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Cronología
2007 La resolución de Exporta Fácil entra en vigencia el 19 de junio.
2010
El 40 % del calzado peruano se dirigió a Chile, por un monto de USD 6 440. Otros destinos fueron 
República Dominicana, Ecuador y Estados Unidos. 
En mayo se firmó el TLC con la UE, aprovechando la Cumbre del ALCUE que tuvo lugar en Madrid 
(España).
Como principales importadores en el mundo figuran:
• Estados Unidos (USD 750.73 millones)
• Alemania (USD 399.04 millones)
• Federación de Rusia (USD 267.13 millones)
2011
Se ratifica la firma del TLC entre el Perú y la UE.
Los calzados se exportan principalmente a:
• Ecuador (USD 436 530)
• Japón  (USD 4 690)
• Hubo un incremento de exportaciones del 219 % respecto a 2010.
2013 El acuerdo comercial entre el Perú y la UE entra en vigencia el 1 de marzo.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (s.f). “Calzados que Cubren el Tobillo”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.
pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=6402910000>. 
[Consulta: 2 de mayo de 2012]. 
• Adex (25 de enero de 2010). “Colombia y Chile son principales destinos de calzado peruano.” [Consulta: 25 de enero de 2010]
• Noticias Trujillo (1 de Junio de 2006). “La exportación de calzado peruano creció 70 %.” <http://www.noticiastrujillo.com/index.
php?option=com_content&task=view&id=12481>. [Consulta: 26 de diciembre de 2010]  
• Mincetur (s.f). “Sistema General de Preferencias (SGP) de la UE”. Relación Comercial Perú – Unión Europea. <http://www.Mincetur.
gob.pe/comercio/Otros/relac_peru_ue.htm>. [Consulta: 9 de mayo de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&id=50&layout=blog&Itemid=73>. [Consulta: 19 de abril de 
2013.]
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Situación
El señor Jukka se entera de que los productos 
peruanos se podrían acoger al TLC con la UE, 
lo que significaba una ventaja adicional para su 
negocio. El pedido constaba de lo siguiente:
a) Modelo A:  900 pares, a un precio promedio 
de EUR 14.00 cada par.
b) Modelo B:  800 pares, a un precio promedio 
de EUR 15.80 cada par.
c) Modelo C:  1 000 pares, a un precio prome-
dio de EUR 16.30 cada par.
El precio era EXW Trujillo. Las suelas y los pa-
sadores fueron enviados por el señor Jukka, sin 
costo adicional. El tipo de cambio al momento de 
la operación era de EUR 1 = S/. 3.20
Don Tolín solicitó al señor Jukka el pago a 
través de una L/C, pero este respondió que no 
trabajaba con ese tipo de documentos. Entonces, 
Filia, hija de don Tolín, buscando un tipo de fi-
nanciamiento para el pedido, encontró la posibi-
lidad de acogerse, para la operación, al programa 
Sepymex. 
Toda la mercadería viajó en un FCL de 40’. 
El agente de aduanas en el Callao cobró el 1.5 % 
del valor EXW. El transporte tuvo un costo de 
S/. 1 500, de Trujillo al Callao. El puerto del Ca-
llao cobró S/. 950 por su uso y la estiba tuvo un 
costo de S/. 780. El señor Jukka solicitó un certi-
ficado de calidad, cuyo precio fue de S/. 900. El 
flete del Callao a Hamburgo (Alemania) ascendió 
a EUR 3 000; el puerto de Hamburgo y la deses-
tiba en dicho puerto tuvieron un costo total de 
EUR 750. La carga en el camión y el transpor-
te por tierra de Hamburgo a Estocolmo (Suecia) 
costaron EUR 700, y el transporte de Estocol-
mo a Helsinki (Finlandia), por mar, en un ferry, 
costó EUR 450. (No existen costos del puerto de 
Estocolmo ni del de Helsinki, ni de la estiba en 
Estocolmo ni de la desestiba en Helsinki, pues 
el camión entra y sale del ferry por sus propios 
medios.) El agente de aduanas en Helsinki co-
bró EUR 350. El transporte a los almacenes a las 
afueras de Helsinki costó EUR 250. La póliza de 
seguro internacional fue tomada por el señor 
Jukka con un de costo de EUR 250. El impuesto 
arancelario de los productos en Finlandia es del 
3.5 %, y el tipo de ALV (Arvonlisävero = IGV) es 
del 26 %. 
El señor Jukka vendió los modelos A y C a 
una empresa en Lituania (miembro de la UE) y 
ganó en la operación el 65 % sobre el costo total 
correspondiente a esos modelos. El señor Jukka 
vendió el modelo B a una distribuidora local y 
ganó el 55 %, igualmente, sobre el costo total de 
este modelo.
Preguntas
1. Encuentre el valor DDP Helsinki de esta ex-
portación.
2. ¿Cuánto ganó el señor Jukka con la venta de 
los zapatos en Lituania? ¿Cuánto, con la venta 
en Finlandia?
3. Suponiendo que la venta es a valor FOB Ca-
llao y que Calzapata olvida comprar el cer-
tificado de origen, ¿cuál es el costo adicional 
que tendría que pagar Jukka Finland por este 
olvido? 
4. ¿Cuál de los dos regímenes aduaneros sería 
el más conveniente: el de admisión temporal 
para perfeccionamiento pasivo o el drawack? 
Detalle puntualmente.
5. ¿Por qué Calzapata considera el programa 
Sepymex como una buena alternativa frente 
a la L/C? Sustente.
6. Asumiendo que se produzca una “invasión” 
de calzado chino y coreano al Perú, que llega-
sen al consumidor final al 70 % del precio de 
venta de los productores nacionales, ¿conside-
ra usted posible sustentar un reclamo formal 
ante la OMC a fin de evitar el colapso de esta 
industria? Precise las condiciones que harían 
viable el reclamo.
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Puesta en escena
Cualquiera creería que esta empresa comercia-
liza los pequeños y cantarines pajarillos; pero 
no: se dedica a la comercialización de frijol tipo 
canario —conocido en México como frijol perua-
no— para el mercado de California. Gracias al 
marketing internacional y el sistema de inteli-
gencia comercial, que brinda información relati-
va al mercado mexicano, además de un artículo 
de Pymex.com —según el cual, México ha dupli-
cado la importación de frijol—, Gastón Castillo, 
dueño de la empresa, sabe que el consumidor 
mexicano ha aceptado de muy buen grado el fri-
jol canario, procedente del Perú.
Pero también sabe del TLC firmado entre el 
Perú y México, y de que en los negocios existen 
aspectos técnicos específicos que deben conocer-
se para la exportación de frijoles claros. Con este 
objeto, consultó a Pedro Horna, un gran amigo, 
dedicado a exportar productos a México, quien 
le compartió su vasta experiencia de veinte años 
como exportador y le facilitó un directorio de 
empresas mexicanas especializadas en la comer-
cialización de productos de consumo, como es el 
frijol claro.
Gastón halló en ese directorio una empresa 
importadora, El Gran Sombrero Co., dedicada a 
la importación de todo tipo de productos de gran 
consumo. Rápidamente —y con gran entusias-
mo, debido a la oportunidad de negocio que veía 
surgir—, a fin de ofrecer su producto, se comu-
nicó con el gerente comercial de la compañía, a 
quien le comentó las bondades del frijol peruano. 
El diálogo con el gerente finalizó con la promesa 
de Gastón de enviarle una muestra del producto 
en un plazo máximo de 48 horas, para que el área 
de certificación de calidad de la importadora ve-
rificara la hoja técnica y los atributos de dicho 
producto. Gastón quería demostrar eficiencia y 
cumplimiento para envíos próximos, en caso de 
que se concretara el negocio.
Inmediatamente después de colgar el teléfo-
no, Gastón se puso en contacto con una oficina 
de Serpost para acogerse al sistema Exporta Fácil 
y coordinar el envío. Seleccionó el frijol canario, 
le puso el empaque adecuado y, a través de Ser-
post, lo envió a la empresa importadora.
Luego de 72 horas, El Gran Sombrero Co. re-
cibió la muestra y dispuso su análisis por el área 
de certificación de calidad, la que constató la alta 
calidad del producto. Informado de esto, el ge-
rente comercial de la compañía tomó la decisión 
de hacer un pedido de frijol peruano a Gastón.
Caso 4 
Canarios Camanejos S.A.C.*
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Cronología
2009
El principal mercado de frijol fue el Reino Unido, con un monto de USD 72 490 FOB, represen-
tando el 49 % del total de las exportaciones peruanas del producto. En segundo lugar estuvo 
Estados Unidos, con un monto de USD 40 820 FOB, representando el 28 %.
2010
En el Perú se cultivan 82 475 hectáreas de frijol, con una producción que bordea las 98 300 
toneladas.
Los principales importadores de frijol son:
• México (USD 170.94 millones)
• Reino Unido (USD 121.92 millones)
• Brasil (USD 62.18 millones)
2011
Se firma el TLC entre el Perú y México.
El Perú exportó frijol canario principalmente a:
• Estados Unidos (USD 605 760) 
• Croacia (USD 261 000)
• Canadá (USD 185 340)
El total de exportaciones de este producto sumó USD 1 211 414, lo que representa un incremento 
del 117 % respecto a 2010.
2012 El 1 de febrero entra en vigencia el TLC entre el Perú y México.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2010). “Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior”. <http://www.siicex.gob.pe>. [Consulta: 26 de diciem-
bre de 2010.] 
• El Comercio Perú (10 de noviembre de 1990). “Lanzan al mercado cinco nuevas variedades de frejol, conozca cuáles son. 
”<http://elcomercio.pe/gastronomia/667093/noticia-lanzan-al-mercado-cinco-nuevas-variedades-frejol-conozca-cuales-son>. 
[Consulta: 26 de diciembre de 2010.]
• Cajamarca Opina (16 de octubre de 2007). “Exportación de frijol canario se acerca a los US$2 millones 200 mil”. <http://www.
cajamarcaopina.com/home/content/view/2254/37/>. [Consulta: 26 de diciembre de 2010.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Frijol Canario excepto para la Siembra”. Sistema Integrado de Información de 
Comercio Exterior.  <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&script
do=cc_fp_init&pproducto=0713339200>. [Consulta: 23 de julio de 2012.]
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Integración Comercial Perú – México”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=75&Itemid=98>. [Consulta: 2 de mayo de 
2012.]
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Situación
Establecido el contacto entre Gastón y la impor-
tadora El Gran Sombrero Co., de la ciudad de 
Guanajuato —ubicada en el centro de México, 
aproximadamente a 700 kilómetros del puerto de 
Acapulco, en el océano Pacífico—, esta empresa 
mostró interés en importar un FCL de 20’, con un 
total de 13 toneladas de frijol canario (6 tonela-
das en bolsas de 1 kilogramo y 7 toneladas en 
bolsas de 2 kilogramos). El precio EXW Camaná 
(Arequipa) es de USD 0.40 la bolsa de 1 kilogra-
mo y USD 0.70 la bolsa de 2 kilogramos. El costo 
del transporte de Camaná al puerto de Matarani 
(Arequipa) es de USD 200 y el agente de aduanas 
cobra USD 180, más USD 320 por la estiba.
El flete internacional a Acapulco es de 
USD 1 800. La póliza de seguro internacional es 
de USD 300 por FCL de 20’. El arancel es de 0 % 
y el IVA es de 16 %. El agente de aduanas en des-
tino cobra USD 220 y la desestiba tiene un costo 
de USD 350. El transporte de Acapulco a Gua-
najuato es de USD 600 y el seguro en destino es 
de USD 130.
La empresa El Gran Sombrero Co. vende todo 
el lote a un comprador en la ciudad de Aguas-
calientes —ubicada a unos 200 kilómetros de 
Guanajuato—, a quien le cobra USD 250 por el 
transporte. El Gran Sombrero Co. gana el 75 % 
del costo total de importación hasta Guanajuato.
Preguntas
1. ¿Cuánto ganó el Gran Sombrero Co. en esta 
operación? 
2. ¿Cuál sería el DAP Guanajuato?
3. Si se le aumenta USD 350 al transporte interno 
hasta Tacna, encuentre el DAT Arica (Chile), 
teniendo en cuenta una descarga de USD 80.
4. En caso de que la empresa Canarios Cama-
nejos importara las bolsas de plástico de 1 
kilogramo y 2 kilogramos desde Nicaragua a 
un costo CIP Camaná de USD 280, indique el 
monto de drawback correspondiente, en rela-
ción con los datos de la pregunta 1.
5. La venta se hizo con una L/C que incluía las 
tres cláusulas que se utilizan en este tipo de 
documentos. Menciónelas y explíquelas.
6. Para decidir el destino de la exportación, 
¿cuáles son los elementos que Gastón consi-
deró del sistema de inteligencia comercial in-
ternacional?
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Puesta en escena
Dimitri Tchankarouls era un adolescente cuando 
llegó a la ciudad de Tacna, desde su tierra natal, 
Ucrania, durante el periodo de la perestroika, 
proceso de reforma impuesto por Gorbachov, ba-
sado en la reestructuración de la economía sovié-
tica con el objeto de preservar el sistema socialis-
ta al darle un sentido de empresa e innovación 
(Enciclopedia.us, s.f.).
La empresa de los Tchankarouls —pertene-
ciente a los padres de Dimitri— quebró debido 
a la Ley de Empresa, que anulaba el control so-
bre los recursos y reducía la inversión. Con tanto 
cambio, la familia decidió salir y escogió el Perú 
como país de destino, y, dentro de este, la heroica 
ciudad de Tacna. 
Desde pequeño, a Dimitri le encantaba comer 
los platos sazonados con orégano; a pesar de su 
delgadez, era un gran consumidor de pastas ita-
lianas. Cuando llega a Tacna, queda maravillado 
por el orégano de la zona, el que incluso le pare-
ció mejor que el que había probado antes: sentía 
que a sus comidas las volvía más sabrosas. 
Sus padres lo matricularon en una presti-
giosa universidad limeña, por la que partió en 
intercambio estudiantil a Francia para una esta-
día de algunos meses, país de cuya gastronomía 
quedó extasiado pero que carecía de la sazón de 
sus comidas: el delicioso orégano peruano. En 
el intercambio conoció y se hizo gran amigo de 
la francesa Evelyne Popeau, hija del dueño de la 
empresa Paris Saint Germain, importadora de li-
cores. Posteriormente, conoció a Michael Platini, 
dueño de la cadena Pizzas Platini. 
Este último tenía curiosidad por probar el 
orégano del que su amigo Dimitri hablaba muy 
a menudo, así que le solicitó una muestra regu-
lar. Michael utilizó el producto en sus pizzas, con 
gran éxito entre amigos y clientes, muchos de los 
cuales se preguntaban cuál era el secreto de la 
receta. Convencido de la excelencia del producto, 
decidió hacer negocios con Dimitri y obtener el 
magique poudre verte, como le decía al orégano.
Michael le enseñó el tamaño y corte especial 
del orégano para pizzas a Dimitri y le solicitó 
nuevas muestras con dicha presentación; cuando 
estas llegaron, quedó satisfecho.
A los 36 años, el ucraniano fundó la empresa 
Tchankarouls Ukrania, a fin de aprovechar la ex-
portación de orégano. 
Con Evelyne Popeau la situación no fue muy 
diferente. Un día, Dimitri fue invitado por Evely-
ne a almorzar en casa de esta; el ucraniano llevó 
de regalo el elixir que tantas veces había ponde-
rado como uno de los mejores brandies en el mun-
do y que procedía del Perú: el pisco. Con él, Di-
mitri preparó un delicioso pisco sour, que fascinó 
a Evelyne, al padre de esta y al resto de la familia. 
Caso 5 
Tchankarouls Ucrania Export S.A.C.***
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Cronología 
2010
El 40 % del pisco peruano (partida arancelaria: 2208202100) se exportó al mercado esta-
dounidense por un monto FOB de USD 790 590. Debajo de Estados Unidos estuvieron Chile 
y España. 
Los principales importadores de orégano (código armonizado: 121190) son:
• Estados Unidos (USD 237.66 millones FOB)
• Alemania (USD 168.05 millones FOB)
• Japón (USD 131.47 millones FOB)
Como principales exportadores de orégano figuran:
• China (USD 432.47 millones FOB)
• Alemania (USD 113.23 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 78 millones FOB)
El Perú se encuentra en la posición 16: exporta orégano por USD 13.04 millones FOB.
Los principales importadores de aguardiente de vino o de orujo de uvas (código armonizado: 
220920) son:
• Estados Unidos (USD 605.25 millones FOB)
• China (USD 411.39 millones FOB)
• Singapur (USD 452.00 millones FOB)
2011
Los principales compradores de las exportaciones peruanas de orégano (partida arancelaria: 
1211903000) son:
• Brasil (USD 5 397 240 FOB)
• Chile (USD 1 848 260 FOB)
• España (USD 1 219 750 FOB)
En total, el Perú exportó USD 11 406 863 FOB, un  incremento de 4 % respecto a 2010.
Los principales mercados para la exportación peruana de pisco (partida arancelaria: 
2208202100) peruano son:
• Estados Unidos (USD 2 303 200 FOB)
• Chile (USD 448 960 FOB)
• España (USD 252 840 FOB) 
• Colombia (USD 167 840 FOB)
Argentina figura como el octavo mercado principal del Perú para este año (USD 87 670 FOB).
El Perú exportó un total de USD3 880 211 FOB, un incremento de 88 % respecto a 2010.
(continúa)
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2012
En el primer bimestre, el valor de las exportaciones de pisco fue de USD 515 023; un 47 % más 
que en similar periodo del año anterior.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (s.f). “Orégano”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.
asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=1211903000>. [Consulta: 23 de agos-
to de 2012.] 
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Pisco>. [Consulta: 5 de julio de 2012.]
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por el pisco y EUR 130 por el orégano. La estiba 
es de EUR 350 para toda la carga. Dimitri conso-
lida ambas cargas. El flete de Ilo a Le Havre es 
de EUR 1 200 por el orégano y de EUR 750 por 
el pisco. 
Dimitri sabe que la empresa importadora Pa-
ris Saint Germain S.A.R.L. ha tomado un seguro 
por EUR 280; Pizzas Platini no toma un seguro, 
por lo que la aduana en Le Havre acota el oréga-
no al 1 % sobre el valor FOB. El arancel para el 
pisco es del 12 %, y del orégano, del 4 %. El TVA 
(Taxe sur la Valeur Ajoutée = IGV), en Francia, es 
del 16 %. El transporte del contenedor de 20’ de 
Le Havre a París es de EUR 380, el costo de toda 
la desestiba y puerto es de EUR 280, y el agente 
de aduana en Francia cobra 3% del FOB. El segu-
ro interno de Le Havre a París es del 2 % del FOB. 
Situación
La empresa Pizzas Platini S.A.R.L., en Francia, 
solicitó 8 toneladas de orégano para pizzas, pren-
sado, en bolsas de papel kraft que contenían 12.5 
kilogramos, cada bolsa, a un precio EXW Tacna 
de EUR 1.80 por kilogramo. Pizzas Platini se aco-
gió a las preferencias arancelarias con la UE. 
Asimismo, el dueño de la empresa París Saint 
Germain S.A.R.L. solicitó el envío de 100 cajas 
de pisco, de 12 botellas de 500 mililitros en cada 
caja, con un peso de 1 kilogramo por botella, con 
un valor EXW Moquegua de EUR 5.00 la botella. 
El transporte de la ciudad de Moquegua al 
puerto de Ilo, para el pisco, es de EUR 80, y de 
Tacna a Ilo, para el orégano, de EUR 230. El agen-
te de aduanas en el puerto de Ilo cobra EUR 85 
(continuación)
Capítulo I: ImportanCIa y aplICaCIón de los térmInos InternaCIonales de ComerCIo 37
Preguntas
1. Determine cuál fue el costo total del pisco 
para París Saint German y del orégano para 
Pizzas Platini.
2. Determine un supuesto valor DAP París del 
pisco.
3. ¿Cuál es el valor DAT Le Havre de cada uno 
de los productos?
4. Utilizando los valores dados, determine el 
valor DAT Arica (Chile) de cada producto, in-
cluyendo una descarga en frontera de EUR 75 
por cada uno. No considere el TIO del oréga-
no, por encontrarse a pocos kilómetros de la 
frontera.
5. Explique qué estrategia del marketing mix 
aplicaría Michael para que sus pizzas tuvie-
ran éxito con el orégano importado. 
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Puesta en escena
Ricardo Guzmán Seminario recordaba buenas 
épocas, cuando acompañaba a su padre a la 
hacienda que poseían en el Alto Piura. Su vida 
cambió con la reforma agraria, cuando tenía 
aproximadamente 25 años, la misma edad que 
tenía su hijo Ricardo José cuando viajó a la Uni-
versidad de Florida a estudiar un MBA, después 
de haber estudiado su pregrado en una universi-
dad peruana de mucho prestigio.
Ricardo José llevaba estudiando varios meses 
en Miami, cuando se encontró de casualidad con 
su primo Jerónimo Seminario, quien estudiaba 
ingeniería de sistemas en el posgrado de la mis-
ma universidad. Decidieron entonces alquilar un 
apartamento cercano a su casa de estudios, a fin 
de compartir gastos y tener un lugar adonde pu-
dieran llegar los padres de ambos cuando visita-
ran Miami.
Un buen día, Ricardo, padre de Ricardo José, 
y Eduardo, padre de Jerónimo, llegaron de sor-
presa y obsequiaron a sus hijos lo que estos más 
extrañaban del Perú: varias bolsas de los conoci-
dos y deliciosos chifles piuranos.
Cuando Ricardo José y Jerónimo invitaron 
a sus compañeros y profesores a degustar este 
delicioso banana chip —como  denominaban en 
Estados Unidos a los chifles—, el éxito fue tanto 
que, entre broma y broma, aquellos les pedían 
repetir la invitación. Entre los más entusiastas 
estaba Aris Sotomayor, profesor de International 
Business, cuya familia era originaria de Cuba.
Luego de graduarse ambos primos, y antes de 
regresar al Perú, Ricardo José, acompañado de 
Jerónimo, fue a despedirse de su profesor, Aris 
Sotomayor, quien los animó a exportar aquellos 
excelentes chips de banana. El profesor se ofreció 
a contratar distribuidores en caso de que los pri-
mos decidieran enviar el producto a Miami.
En efecto, de regreso al Perú, Ricardo José y 
Jerónimo fundaron la empresa Chifles to Miami 
Export Import S.A.C. (a la que, debido a lo ex-
tenso del nombre, deciden llamarla Chtomei). El 
hecho de existir un TLC con Estados Unidos los 
decidió a ingresar en esta aventura empresarial.
Caso 6 
Chifles to Miami Export Import S.A.C.*
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Cronología
2009 El TLC firmado con Estados Unidos entró en vigencia el 1 de febrero.
2010
Los chifles se exportan bajo la partida arancelaria de demás frutas/frutos y demás partes comes-
tibles de plantas, preparadas o conservadas de otro modo (2008999000).
Los principales importadores de estos tipos de productos son:
• Estados Unidos (USD 565.56 millones FOB)
• Japón (USD 184.33 millones FOB)
• Países Bajos (USD 151.37 millones FOB)
2011
Se exportó por un total de USD 5 828 248 FOB, un incremento del 30 % respecto a 2010. 
Los principales mercados de destino de los productos de la partida arancelaria mencionada son: 
• Estados Unidos (USD 2 615 800 FOB)
• Australia (USD 1 253 090 FOB)
• México (USD 841 290 FOB)
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (s.f). “Demas frutas/frutos y demas part. Comestib. De plantas, prep. O conserv. De otro modo”. Sistema Integrado de 
Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaprod
uctoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=2008999000>. [Consulta: 25 de julio de 2012.] 
• Sunat (2005). “Expediente N.° 000-ADSODT-2005-014129-7. Chifles en hojuelas”. Aduanet. <http://www.aduanet.gob.pe/adua-
nas/infoaduanas/clasifica/clasificacionarancelaria/resoluciones/rin/2005/R-001487-2005.pdf>. [Consulta: 16 de junio de 2012.]
Situación
El primer pedido a Chtomei S.A.C. lo efectúa 
una empresa de Florida, Cayo Hueso Trade Co.: 
400 cajas de chifles, cada una con 60 bolsas de 50 
gramos en cada bolsa, al precio de USD 0.30 la 
bolsa; y 300 cajas, con 30 bolsas de 100 gramos en 
cada caja, a USD 0.58 la bolsa. Estos precios son 
EXW Piura. El transporte al puerto de Paita es de 
USD 180. El seguro interno es de USD 35. El agen-
te de aduanas cobra por el despacho aduanero 
USD 150; el puerto cobra por sus servicios 
USD 95, y la estiba tiene un costo de USD 350. 
El flete a Miami es de USD 2 050, y el seguro 
internacional, de USD 250. 
La desestiba cuesta USD 280 y el agente de 
aduanas en Miami cobra USD 175. Los productos 
tipo chifles pagan un 5 % de arancel. El State Tax 
es del 9 %; el transporte del puerto de Miami a 
Cayo Hueso es de USD 450, y el seguro en destino 
es del 3 % del FOB. Chtomei se olvida de incluir el 
certificado de origen con la documentación.
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Preguntas
1. Determine el valor DDP Cayo Hueso.
2. En caso de que se olviden de asegurar la car-
ga internacional y esta fuera acotada por la 
aduana de Miami en un 2 %, defina el valor 
nacionalizado.
3. En caso de que la carga se venda DAT Miami, 
considerando un costo de puerto de USD 120, 
defina el valor.
4. Si se lleva la mercancía por vía terrestre, con 
un transporte de Piura a Tumbes (frontera con 
Ecuador) de USD 420, considerando el TID de 
la pregunta 1 y usando los mismos valores 
que procedan, encuentre el DAP Guayaquil 
(Ecuador).
5. En caso de que deseen utilizar el Secrex, ¿cuá-
les serían los beneficios para Cayo Hueso Tra-
de y para Chtomei S.A.C.? Explique.
6. Para que los chifles tengan una ventaja com-
parativa y una ventaja competitiva, ¿cuál sería 
la característica de ingreso de estos productos 
en el mercado de Estados Unidos?
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Puesta en escena  
La industria de conservas de pescado, debido a 
lo laborioso del proceso que implica, nunca ha 
sido del interés del industrial pesquero peruano, 
quien siempre ha preferido dedicarse a la pro-
ducción de harina de pescado y dejar la produc-
ción de dichas conservas como segunda opción. 
Hoy, cuando Europa ha elevado su consumo de 
pescado en reemplazo de las carnes rojas y el 
TLC entre el Perú y la UE se encuentra en vigen-
cia —en donde se incluyen las conservas de pes-
cado—, las empresas pesqueras han comenzado 
a mirar con mejores ojos la posibilidad de enviar 
pescado congelado, fresco y en conserva a dicho 
mercado.  
En la ciudad de Gotemburgo (Suecia) se halla 
la empresa Vikinca Import Corp., cuyo propieta-
rio, Gustav Karlsson, vivió y fue dueño de una 
empresa pesquera en el Perú, que fue expropia-
da por la dictadura militar del general Velasco, 
por lo que aquel regresó a su país. Con el tiem-
po, conocedor de los productos marinos, Gustav 
decide incursionar en este sector y forma su em-
presa importadora. En el verano de 2011, después 
de más de treinta años de su salida, viaja al Perú 
para visitar a su amigo, Óscar Ling, quien lo ha-
bía invitado a pasar unos días en el país. Antes 
de este reencuentro, Gustav había tenido cierto 
resentimiento hacia el Perú, que felizmente el 
tiempo y los buenos amigos le hicieron olvidar. 
Al llegar, encuentra un país progresista, demo-
crático y diferente del que un día dejó. Su amigo, 
Óscar, dueño de la empresa conservera El Pes-
cado de Sipán S.A.C., lo convence para que, a su 
regreso a Suecia, le haga un pedido de un FCL 
de 20’. Así, Gustav realiza un pedido de dife-
rentes especies de pescados en conserva para el 
mercado escandinavo. Un motivo adicional que 
lo anima a hacer el pedido es saber que el TLC 
Perú-UE está en vigencia.
Caso 7 
El Pescado de Sipán S.A.C.**
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Cronología
2009
El Perú exportó conservas de pescado por un monto de USD 3 684 470 FOB a Panamá y 
USD 3 117 840 FOB  a Brasil, sus dos primeros destinos en este rubro, seguidos por Colombia y 
Uruguay. La exportación a Suecia representaba menos del 4 % del total de las exportaciones 
peruanas.
2011
El Perú exporta conservas de caballa, entera o en trozos, principalmente a: 
• Colombia (USD 1 657 500 FOB)
• España (USD 1 008 140 FOB) 
• Italia (USD 914 890 FOB)
Las conservas de sardinas en salsa de tomate peruanas se exportaron a Haití, Ghana y Estados 
Unidos, por USD 733 210, USD 33 050 y USD 144 790, respectivamente.
Chile (USD 266 150), Colombia (USD 174 400) y Benín (USD 126 700) figuran como los principales 
mercados del Perú para la exportación de sardinas, sardinelas y espadines, enteros o en trozos, 
en agua y sal. 
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
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comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
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Situación
De regreso a Gotemburgo, don Gustav formaliza 
un pedido de un FCL de 20’ a través de su empre-
sa Vikinca Import Corp. El pedido comprende lo 
siguiente: 
a) 350 cajas de 24 latas de 425 gramos de caballa 
en aceite vegetal, cada caja, a EUR 16 la caja.
b) 400 cajas de 50 latas de 125 gramos de ancho-
veta en salsa de tomate, cada caja, a EUR 12 
la caja.
c) 350 cajas de 24 latas de 425 gramos de sardina 
en agua y sal, cada caja, a  EUR 15 la caja.
Dichos valores son EXW Chimbote. Las con-
servas se embarcarían en el puerto de Chimbote, 
donde el costo de puerto y estiba es de EUR 750 y 
el agente de aduanas cobra el 2 % del valor EXW. 
El flete Chimbote-Hamburgo (Alemania) es de 
EUR 2 300, y el de Hamburgo a los almacenes de 
Vikinca Import Corp., en Gotemburgo, por tie-
rra, es de EUR 1 350. La desestiba en Hamburgo 
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es de EUR 330, y el uso del puerto tiene un costo 
de EUR 400. El seguro internacional es del 1 % 
sobre el valor FOB. El arancel que cobra Suecia 
para estos productos es del 17.2 %. Vikinca Im-
port Corp. se acoge al TLC entre el Perú y la UE. 
El impuesto MOMS (Mervärdesskatt = IGV) es 
del 25 %. El agente de aduanas de Gotemburgo 
cobra el 1.5 % del CIP. El despacho aduanero se 
hizo en los almacenes de Vikinca Import Corp.
El acuerdo de venta es a consignación, paga-
dero contra presentación de documentos de em-
barque, bajo el incoterm CIP Gotemburgo, a los 
60 días de embarcada la mercadería. 
Preguntas
1. Encuentre el valor DDP Gotemburgo si El Pes-
cado de Sipán S.A.C. le hace un descuento por 
pronto pago al final de la operación del 15 % 
sobre el valor de la factura FOB a Vikinca Im-
port Corp.
2. Encuentre el valor DAP Gotemburgo.
3. Explique los siguientes financiamientos que 
podrían darse: factoring, warrant y Sepymex, 
conforme al caso.
4. La UE se quejó ante la Organización Mundial 
del Comercio (OMC) por la utilización de la 
palabra sardina por parte del Perú. Investigue 
cuál fue la conclusión de dicha queja. 
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Caso 8 
Italian & Peruvian Mármol S.A.C.*
Pica Mármol optaron por aprovechar la herencia 
del abuelo y formar una empresa dedicada a la 
explotación y exportación del recurso extraído 
de dicha cantera: mármol blanco, de calidad ex-
cepcional, bastante fino y muy parecido al már-
mol de Carrara. Gracias a un antiguo profesor 
de la universidad en la que Pedro estudió, este y 
su hermano entran en contacto con una empre-
sa italiana que explotaba canteras de mármol en 
Italia y que muestra gran interés en la calidad del 
mármol peruano, por lo que plantea formar un 
joint venture con la empresa de los hermanos y 
que daría lugar a lo que se denominaría Italian 
& Peruvian Mármol S.A.C. Gracias a esta alianza 
estratégica, la nueva empresa decide incursionar 
en diferentes mercados, aprovechando la expe-
riencia de la empresa italiana y el buen trabajo de 
los artistas peruanos.
Puesta en escena
Don Pedro Pica Mármol se sintió atraído siempre 
por las hermosas figuras de granito y mármol 
que adornaban y revestían las tumbas del anti-
guo cementerio; su vena artística lo hacía apre-
ciarlas mejor que el resto de la familia, la que los 
domingos visitaba la tumba del abuelo, ubicada 
en la zona de los nichos. Para Pablo, su hermano 
pequeño, aquello le producía cierto miedo, lo que 
no sucedía con Pedro, que disfrutaba del arte de 
las figuras y las lápidas talladas en mármol. 
Transcurrido el tiempo, un día Pedro se en-
tera de que su abuelo había dejado en la sierra 
central un denuncio de cantera de mármol. Si 
bien su padre, dedicado a la medicina, y su tío, 
que vivía en Los Ángeles (Estados Unidos), nun-
ca mostraron interés en explotarla, Pedro y Pablo 
Cronología
2005 Se eliminó el tipo IGV en todo el mercado hongkonés.  
2009
El principal destino de las exportaciones peruanas de mármol fue Canadá, con el 52 % 
del total, por un monto de USD 18 540 FOB. El siguiente mercado fue Italia, por un monto de 
USD 11 960 FOB.
2011
El principal mercado para el mármol peruano fue Estados Unidos (USD 11 915 970 FOB), 
seguido por Ecuador (USD 3 700 400 FOB) y, luego, Venezuela (USD 1 361 890 FOB).
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (s.f). “Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior”. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_
page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=%20131%20&pnomproducto=%20
M%E1rmol%20y%20Travertino>. [Consulta: 29 de mayo de 2012.] 
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Situación
Italian & Peruvian Mármol S.A.C. se ha dedicado 
en los últimos años a la exportación de piezas ar-
tísticas de mármol para el mercado de Hong Kong, 
considerada una economía independiente de la de 
China. Pedro Pica Mármol, dueño y gerente de la 
empresa, recibe un pedido de un FCL de 20’ de 
60 piezas de mármol con la figura del mono de 
Nazca, con un peso unitario de 35 kilogramos y a 
USD 45 cada figura; 180 piezas con la figura de un 
tumi, con un peso unitario de 25 kilogramos y a 
USD 33 cada figura; y 60 piezas en forma de cabe-
za clava de Chavín, con un peso unitario de 44 ki-
logramos y a USD 77 cada pieza. Todos los precios 
son EXW Lurín. Se sabe que parte del empaque 
de las piezas fue importado a un costo de USD 350 
CIP Callao. Este valor ya había sido incluido pro-
porcionalmente en el EXW Lurín.
El transporte al Callao desde Lurín, donde se 
encontraba la manufacturera, tiene un costo de 
USD 200. El seguro interno es de USD 85, el agen-
te de aduanas cobra el 2 % del EXW y los gastos 
del puerto y la estiba ascienden a USD 355. El fle-
te internacional del FCL de 20’ es de USD 3 250 
Callao - Hong Kong. Al no tener seguro, la adua-
na de Hong Kong lo acota al 1.5 % del valor FOB. 
El ad valorem para ese tipo de producto es del 
19.3 %, el agente de aduanas en destino cobra el 
1 % del FOB y la desestiba tiene un costo de USD 
750. El uso del puerto cuesta USD 680, el transpor-
te a Kowloon Bay —depósito del comprador— tie-
ne un precio de USD 700 y el seguro de este trans-
porte asciende a USD 120. Desde 2005, Hong Kong 
ha eliminado el impuesto tipo IGV.
El pago será con una L/C pagadera a los 60 
días del embarque.
Preguntas
1. El importador le gana un 35 % sobre el costo 
total Kowloon Bay. ¿A cuánto vendió todo el 
lote?
2. Un contacto en Quito (Ecuador), enterado de 
la exportación de las piezas de mármol, so-
licita una cotización del 50 % de la cantidad 
enviada a Hong Kong. Coloque las cifras co-
rrespondientes en forma proporcional. Se in-
cluye un flete terrestre de USD 750 de Lurín 
a Aguas Verdes (Tumbes) y de USD 680 de 
Aguas Verdes a Quito, con un IVA (equivalen-
te al IGV) del 18 %. Encuentre el FCA Aguas 
Verdes (frontera con Ecuador) y DAP y DDP 
Quito con un despacho de aduanas en Quito.
3. Para acogerse al drawback, el importador du-
dó entre importar los empaques de las piezas 
de Hong Kong o importarlos de Colombia. 
Ambos empaques tenían el mismo valor CIP. 
Explique la diferencia de la importación si es-
ta fuera hecha de Colombia o fuera hecha de 
Hong Kong. En caso de poder acogerse, indi-
que el monto.
4. ¿Cuáles son las ventajas y las desventajas que 
podrían darse en el joint venture entre la em-
presa peruana y la italiana?
5. Suponiendo que la empresa solicita un 
Sepymex, explique los pasos que tendrían 
que seguirse.
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Caso 9 
Madera Viva S.A.C.**
y había inculcado en su hija el gusto por la ca-
lidad y la belleza de un mueble hecho con una 
buena madera. Así, a la hora de elegir un ataúd 
se dio cuenta de que la oferta no era muy extensa; 
no obstante, exigió que le consiguieran un ataúd 
hecho con caoba, una de las maderas que más le 
gustaban a su padre.
El tiempo pasó y, como es natural, la vida 
continuó. Fina Soledad, con una parte del dinero 
heredado decidió —no sin antes hacer una ex-
haustiva investigación del mercado local e inter-
nacional, en honor a su padre, y como forma de 
enfrentar su temor a la muerte— dedicarse a la 
producción y comercialización de ataúdes para 
el mercado peruano y para la exportación. En 
un principio se enfocó en ataúdes tradicionales, 
utilizando bellas maderas de distintos tipos (cao-
ba, nogal, cedro y pino), aunque no descartaba 
ofrecer más adelante ataúdes ecológicos. Madera 
Viva S.A.C. — que así se llamó la empresa de Fina 
Soledad de Alarcón Rodríguez— se convirtió en 
una empresa exitosa, tanto en el ámbito nacional 
como internacional.
La empresa Happy End Co., de Chicago, Illi-
nois, conocedora de la calidad de los productos 
de Madera Viva S.A.C., decide hacer una impor-
tación de prueba de un FCL de 20’.
Puesta en escena
Fina Soledad de Alarcón Rodríguez le temió a la 
muerte desde muy niña, cuando tuvo su primer 
contacto directo con ella a raíz del fallecimiento 
de su abuela, a la que quería con locura y a la que 
no se resignaba a verla en su ataúd, tan silenciosa 
y pálida, aunque con una expresión de profunda 
paz. En esa ocasión, cuando, al verla tan descon-
solada, sus padres trataron de animarla dicién-
dole que su abuelita ahora descansaba en paz e 
iba a ir a un lugar hermoso a vivir eternamente 
feliz, ella protestó, diciendo: “¿Pero es que con 
nosotros no era feliz?”.
A punto de terminar su maestría en adminis-
tración de empresas en una prestigiosa univer-
sidad de Lima, volvió a pasar otro trago amargo 
cuando a su padre le dio un repentino y fulmi-
nante infarto. Muy unida a él, le fue muy difícil 
superar su muerte, pero como hija única tuvo 
que ayudar a su madre, a quien también le había 
afectado de manera muy profunda el inesperado 
fallecimiento del esposo. Ambas hicieron todos 
los preparativos para los funerales, entre ellos la 
elección del ataúd, y la tristeza de Fina Soledad 
no pudo evitar que analizara la oferta de ataúdes 
y los tipos de madera con los que estaban hechos: 
su padre había sido un experto en este material 
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Cronología
2008
El principal importador mundial de manufacturas de madera (código armonizado: 442190) 
fue Estados Unidos, con un monto de USD 1 126 800, seguido por Alemania, Japón y Fran-
cia. El Perú exportó USD 1 150 000, pero el principal exportador fue China, con un monto 
de USD 960 100 000, seguida por Polonia y Alemania. 
2009 El TLC firmado con Estados Unidos entró en vigencia el primero de febrero.
2010
El 34 % de las demás manufacturas de madera (4421909000) peruanas fue a Italia, por un 
monto de USD 362 420 FOB. Luego de Italia estaban Barbados y Estados Unidos.
2011
Los principales países adonde se exportaron las demás manufacturas de madera fueron 
Italia (USD 331 670 FOB), Estados Unidos (USD 116 870 FOB) y Colombia (USD 108 930 FOB).
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuente:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior”. <http://www.sii-
cex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=%20
4421909000%20&pnomproducto=%20DEMAS%20MANUFACTURA%20DE%20MADERA>. [Consulta: 30 de mayo de 2012.] 
Situación
Happy End Co. solicita 20 ataúdes de cedro, 
a USD 620 la unidad, y 12 de caoba, a USD 950 
cada uno, ambos tipos a precio EXW Huachipa 
(Lima). El transporte de Huachipa al puerto del 
Callao cuesta USD 230, y el seguro, USD 80. El 
agente de aduanas del Callao cobra el 1.5 % del 
EXW. Al puerto del Callao se le paga USD 300 y 
la estiba tiene un costo de USD 280. El arancel en 
Estados Unidos es del 3.2 % y el State Tax Illinois 
es del 8.25 %. Se asegura la carga al 2.5 % del FOB 
hasta Chicago. El flete internacional a Miami es 
de USD 2 200. El transporte desde el puerto de 
Miami hasta los almacenes en las afueras de Chi-
cago es de USD 820. El pedido ha sido financiado 
con un warrant y posteriormente con un factoring. 
El puerto de Miami cobra USD 380 y la desestiba 
cuesta USD 310. En Chicago, el agente de adua-
nas cobra el 1.5 % del FOB.
Preguntas
1. Determine la ganancia de Happy End Co. 
si los ataúdes de cedro son vendidos con un 
margen de utilidad del 35 %, y del 40 % los 
de caoba.
2. Suponiendo que el kilogramo por avión cues-
ta USD 2.30 Lima-Chicago y el peso de ca-
da ataúd, sea de cedro o de caoba, es de 63 
kilogramos y se envían 5 ataúdes de cedro, 
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encuentre el valor DAP Chicago tomando en 
cuenta que van sin seguro internacional. Con-
sidere únicamente aquellos valores que pue-
dan ser aplicados a la pregunta con un trans-
porte desde el aeropuerto a los almacenes del 
comprador de USD 80 y un seguro, por ese 
trayecto, de USD 12.
3. En caso de que la venta sea FAS Callao o DAT 
Miami, encuentre dichos valores.
4. Desarrolle el proceso de financiamiento bajo 
el sistema de un warrant y posteriormente de 
factoring. Utilice, en la medida de lo posible, 
valores del caso.
5. ¿Cuáles son los documentos que se tienen que 
presentar para cobrar una L/C y cuáles son 
las exigencias de la L/C? Describa brevemente 
cada una de ellas.
6. ¿Qué elementos en el sistema de inteligen-
cia internacional ayudaron a Fina Soledad a 
tomar la decisión de exportar al mercado de 
Chicago? 
7. ¿Cuáles serían las estrategias de producto y 
precio que aplicaría Madera Viva S.A.C?
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Puesta en escena
No solo sus años de agricultor en el valle de Naz-
ca, como productor de uvas, sino también sus es-
tudios en Argentina habían convertido a Pocho 
Zavala en uno de los principales exportadores 
peruanos de esas bayas. Sus principales mercados 
eran España y Holanda, que comercializaban di-
chos frutos en el resto de Europa. El hecho de que 
esos mercados pertenecieran a la UE le daba ven-
tajas preferenciales, pues teniendo en cuenta la 
vigencia del TLC entre el Perú y la UE, sus expor-
taciones a esos países se verían incrementadas.
Uno de los problemas con los que Pocho tenía 
que enfrentarse era el proceso de selección y em-
paque de las uvas, para el que no tenía capacidad 
financiera. Gracias a su experiencia consigue su-
perarlo pactando con la principal empresa proce-
sadora de frutas de Nazca el servicio de empaque, 
trabajo que consistía en seleccionar los buenos 
racimos y ponerlos en una bolsa de plástico (un 
total de ocho racimos, con un promedio de 1 ki-
logramo por racimo); luego, la procesadora debía 
incluir el absorb pack (empaque contra la hume-
dad) y el generador de SO2 (gas antibacteriano). 
Por este trabajo, más la refrigeración de las cajas, 
la procesadora cobraba EUR 5 000 por un FCReef 
de 40’. Adicionalmente, Zavala tenía que pagar 
EUR 1 200 CIP por las bolsas de plástico, el absorb 
pack y el generador de SO2. El costo de la caja de 
cartón era de EUR 1.00 la unidad; el de los 8 ki-
logramos de uvas, de EUR 12. Cada pallet tenía 
un costo de EUR 15, y eran necesarios 20 pallets. 
Don Pocho Zavala le entregó a la procesadora, 
en garantía, su camioneta 4x4, valorizada en 
EUR 20 000. Una vez que Zavala tuvo controlados 
todos sus costos y el financiamiento de estos, en-
tró en contacto con potenciales compradores ho-
landeses.
Caso 10 
Nazca Lines & Grapes S.A.C. ***
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EUR 275 por despacho. El puerto de Róterdam 
cobra EUR 320, y la desestiba tiene un precio 
de EUR 290. El ad valorem para las uvas es del 
15.5 % y el BTW (= IGV) es del 19 %. En total se 
realizan seis exportaciones. Dutch Fruit Import 
coloca el 50 % del producto en Luxemburgo 
(Luxemburgo) y la otra mitad en Berlín (Alema-
nia). El transporte de Róterdam a Luxemburgo 
tiene un precio de EUR 650, y a Berlín, de EUR 
780, ambos por contenedor y pagados por Dutch 
Fruit Import. En el contenedor entran 2 276 
cajas. Por tratarse de un producto perecible va 
sin seguro, por lo que la aduana en Holanda aco-
ta la mercadería al 1 % sobre el FOB, para obtener 
el CIF. Con el fin de poder acogerse al drawback, 
el señor Zavala importó las bolsas de plástico, el 
Situación
En una negociación, Pocho Zavala contacta con 
la Dutch Fruit Import, de Róterdam (Holanda), 
acordando con ella el envío de 1 FCL Reef de 40’ 
semanal de uvas Red Globe. El precio pactado 
puesto en la carretera Panamericana, kilómetro 
630, almacén del señor Zavala, es de EUR 30 la 
caja de 8.2 kilogramos EXW Nazca. El trans-
porte al Callao cuesta EUR 500, y el servicio de 
frío previo al embarque, EUR 180. El agente de 
aduanas cobra EUR 225, y la empresa naviera, 
EUR 3800 por contenedor Callao-Róterdam. El 
supervisor de calidad en destino contratado por 
Nazca Lines & Grapes cobra EUR 215 por con-
tenedor, y el agente de aduanas en Róterdam, 
Cronología
2009
El Perú exportó USD 36 496 540 en uvas frescas a Estados Unidos, su principal destino, país 
que es seguido por Holanda y Hong Kong, con montos de USD 21 990 140 y USD 16 935 310, 
respectivamente. 
2011
Los principales mercados para las uvas frescas son:
• Estados Unidos (USD 87 983 260 FOB)
• Holanda (USD 42 833 210 FOB)
• Hong Kong (USD 31 227 120 FOB).
En general, las exportaciones de uvas frescas se incrementaron en 62 % respecto a 2010.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2010). “Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior”. <http://www.sii-
cex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=%20
202%20&pnomproducto=%20Uva>. [Consulta: 30 de mayo de 2012.]
• Mincetur (s.f). “Sistema General de Preferencias (SGP) de la UE”. Relación Comercial Perú – Unión Europea. <http://www.Mincetur.
gob.pe/comercio/Otros/relac_peru_ue.htm>. [Consulta: 9 de mayo de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013].
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absorb pack y el generador de SO2 de Argentina, 
cancelando los aranceles e impuestos corres-
pondientes (estos productos no se incluyen en el 
Acuerdo de Complementación Económica que el 
Perú tiene con el Mercosur).
Debido a que Dutch Fruit Import pagará a los 
45 días de llegada la mercadería a Róterdam, Po-
cho Zavala se acoge al sistema de financiamiento 
factoring ofrecido por una financiera, al 1 % men-
sual.
Se sabe que en la venta de la uva en Luxem-
burgo, Dutch Fruit Import gana el 25 % sobre el 
costo, y de lo vendido en Berlín obtiene una ga-
nancia del 20 %.
En este caso, Dutch Fruit Import acordó con 
Nazca Lines & Grapes pagarle el DDP más un 
10 % adicional en concepto de comisión.
Preguntas
1. Encuentre el valor DDP puerto Róterdam y 
DAP puerto Róterdam por FCL Reef de 40’.
2. ¿Cuál fue la ganancia total de Dutch Fruit 
Import?
3. ¿A cuánto ascendió el drawback total? 
4. ¿Cuánto ganó en total Pocho Zavala, sin 
considerar el drawback, si en el precio EXW ya 
había obtenido un 20 %?
5. Describa cuatro elementos del sistema de in-
teligencia internacional que considera usted 
que son los más importantes.
6. Aparte del factoring, ¿a qué otros métodos de 
financiamiento podría acogerse Nazca Lines 
& Grapes?
7. Explique la función del supervisor de calidad 
en destino. 
ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos52
Caso 11 
Pisco Don Cipriano S.A.C. ***
publicidad, se encarga del diseño de la etiqueta, 
el primer atractivo antes de probar un buen pisco.
Don Agustín, gracias a su consuegro, entra en 
contacto con una pequeña empresa belga, intere-
sada en la importación de pisco. Pero otras ocu-
paciones harán que la que finalmente se encar-
gue de las exportaciones sea su hija, Alejandra, 
quien había seguido un diplomado de comercio 
internacional dictado por una prestigiosa univer-
sidad en Lima. Después del éxito en el diseño de 
la etiqueta y debido a su alta identificación con 
el producto, Alejandra convence al contacto en 
Bélgica, Sandro Farfán, para exportarle un pallet 
de pisco uva quebranta y un pallet de uva Italia. 
El sistema en el que había pensado don Sandro 
era promover el pisco en diferentes reuniones 
de oficinas, amigos y grupos universitarios; no 
quería comprometerse a darlo a conocer en for-
ma tradicional, preparándolo como pisco sour. 
Se acordaba del último verano en las playas de 
Asia, donde todo el grupo de amigos había deja-
do los tragos tradicionales (whisky, vodka, ron) y 
había optado por el pisco como su trago favorito; 
el chilcano de pisco fue el que más apreció, por 
ser altamente refrescante y con poco dulce, ya 
que se prepara con mucho hielo, una medida de 
pisco, medio limón exprimido y el famoso ginger 
ale. Esta era la fórmula con la cual Sandro había 
pensado introducir en las reuniones antes men-
cionadas el famoso pisco Don Cipriano. 
Puesta en escena
Agustín Olavide, propietario de algunas hectá-
reas en el valle de Mala, después de un frustrado 
negocio de escargots, decide ingresar al atractivo 
y floreciente negocio del pisco, aprovechando las 
uvas quebranta e Italia de su pequeño fundo. En 
2007, determina llevar sus uvas, para procesar-
las con el sistema antiguo del pisado, a una casa 
procesadora que poseía las pozas y el equipo ne-
cesario para convertirlas en un sabroso pisco en 
forma tradicional. Desde el principio, Agustín 
tenía claro que el nombre de su pisco sería Don 
Cipriano, en honor de su abuelo, quien, llegado 
al Perú desde Bilbao (España), se dedicó a dife-
rentes actividades agrícolas, entre ellas la pro-
ducción de vid. Siempre había “amenazado” con 
que una parte de la producción de sus uvas la 
convertiría en un buen pisco, pero don Cipriano 
muere de vejez y nunca pudo cumplir su sueño. 
Por eso, el primer nombre en que pensó Agustín 
para su pisco fue el de su abuelo. 
La primera aventura pisquera de Agustín le 
dio una producción de 3000 botellas; hoy, con 
el mismo sistema, le da 9000 botellas. A pesar 
de que los expertos consideran que el pisco Don 
Cipriano es de alta calidad, Agustín planea ex-
portar su producto, pues el mercado local es alta-
mente competitivo. Alejandra, su hija, experta en 
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Cronología 
2010
El 40 % del pisco peruano (partida arancelaria: 2208202100) se exportó al mercado de Estados 
Unidos, por un monto de USD 790 590 FOB. Después siguieron Chile y España. 
En mayo se firmó el TLC con la UE, aprovechando la Cumbre del ALCUE que tuvo lugar en Madrid 
(España). 
2011
Para este año, la exportación de pisco experimenta un crecimiento del 88 % respecto a 2010, 
con un total de USD 3 880 211 FOB.
El 59 % del pisco exportado está dirigido al mercado de Estados Unidos, adonde se exportó 
USD 2 303 200 FOB. Al mercado chileno se exportó el 12 % del total (USD 448.960 FOB), mientras 
que las exportaciones a [¿dónde?] fueron el 7 % del total (USD 252 840 FOB). 
2013 Entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE el 1 de marzo.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuente:
• Mincetur (s.f). “Sistema General de Preferencias (SGP) de la UE”. Relación Comercial Perú – Unión Europea. <http://www.Mincetur.
gob.pe/comercio/Otros/relac_peru_ue.htm>. [Consulta: 9 de mayo de 2012.]
• Mincetur (s.f). “Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior”. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_
page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=%20166%20&pnomproducto=%20Pis-
co>. [Consulta: 18 de junio de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. 
• <http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Item
id=108> [Consulta: 26 de abril de 2013.]
dito, pagadera a los 90 días del embarque, contra 
presentación de documentos a Sandro Farfán.
El transporte desde Mala al Callao de los dos 
pallets tiene un costo de EUR 150, con un seguro 
interno en origen de EUR 60. El agente de adua-
nas, por todo el trámite, incluyendo certificacio-
nes, gastos de puerto, estiba y servicio, cobra 
EUR 900. El flete Callao-Amberes es de EUR 200 
por pallet. El seguro total del flete es de EUR 110. 
El agente de aduanas en Bélgica cobra EUR 180. 
El TVA (Taxe sur la Valeur Ajoutée = IGV) es del 
21 %. En el puerto de Amberes, Sandro decide, a 
solicitud de Ximena (hermana de Alejandra), que 
vive en Stuttgart, que el 25 % del pisco de uva 
Situación
Sandro Farfán hace un pedido, cumpliendo las 
sugerencias de Alejandra, y le solicita 100 cajas 
de pisco quebranta, con 12 botellas de medio litro 
cada una, y 100 cajas con 12 botellas de medio li-
tro de uva Italia. Cada tipo de pisco irá en un pa-
llet. Cada botella tiene un peso de 1 kilogramo. 
El precio EXW Mala por botella es de EUR 3.5 el 
de uva quebranta y de EUR 4.0 el de uva Italia. 
En ambos montos se incluye el costo individual 
por botella, las cajas, los dos pallets de madera, 
los esquineros, el plástico que cubre las cajas y 
el suncho. Don Agustín solicitó una carta de cré-
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quebranta y el 40 % del pisco de uva Italia va-
yan a Stuttgart, ya que Ximena había conseguido 
un comprador al cual le gana un 35 % sobre los 
costos. Sandro, sobre los costos hasta el momen-
to del envío a Stuttgart, debido a la amistad, le 
carga únicamente el 15 % en total; y por el resto, 
que lo vende en Bruselas, decide tener una utili-
dad del 40 % sobre los costos. El transporte desde 
Amberes a Stuttgart es de EUR 180 y es pagado 
por Sandro, e igualmente el transporte a Bruse-
las, el cual es de EUR 120. El costo del puerto en 
Amberes es de EUR 280, y la desestiba, EUR 330, 
de ambos pallets. 
Preguntas
1. ¿Cuánto ganó Sandro con la operación?
2. ¿Cuánto ganó Ximena con la venta del pisco 
en Stuttgart?
3. Calcule un supuesto DAP Bruselas de toda la 
mercadería.
4. ¿Qué elementos del sistema de inteligencia in-
ternacional utilizó Sandro para decidirse por 
la compra de la importación del pisco?
5. Existiendo la contra-estación Perú-Bélgica, 
¿qué estrategia de producto y promoción po-
dría aplicar Sandro? Explique.
6. Sabiendo que fue pagado con una L/C a 90 
días, ¿a qué tipo de financiamiento podría 
acudir don Agustín? 
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Puesta en escena
Pucallpa Camu Camu Trading, empresa ubicada 
en el departamento de Ucayali, fabrica caramelos 
de camu camu, planta que ha tenido éxito en To-
kio y en otras ciudades de Japón debido al gran 
conocimiento que los japoneses tienen de ella. 
Pucallpa Camu Camu Trading se logró contactar 
con Suzako Taroto Co., empresa japonesa ubica-
da en la ciudad de Osaka (Japón).
El camu camu es una fruta de la Amazonía 
peruana, que crece principalmente en las orillas 
de las cochas (lagunas) y en las zonas inunda-
bles. Es semejante a una cereza, pues tiene forma 
redonda y es de color rojizo, con tres centímetros 
de diámetro. Crece en árboles que alcanzan en 
promedio los cinco metros de altura. La pulpa es 
cítrica, de un sabor que combina el de la cereza 
y el limón.
Lo que hace al camu camu una fruta singular 
es su gran contenido de vitamina C, mayor que 
el de cualquier otra fruta en el planeta: contiene 
no solo treinta veces más vitamina C que la na-
ranja, sino también diez veces más de hierro y 
50 % más de fósforo. Según la creencia popular, 
la fruta posee múltiples beneficios, como ayudar 
a combatir la diabetes, acelerar la cicatrización 
de las heridas, reforzar el sistema inmunológi-
co, combatir gripes y resfríos y mejorar el rendi-
miento deportivo.5
5 <http://www.webstardata.org/clientes/cremoladas-
curich.com/nuestros-sabores.php>. [Consulta: 15 de 
diciembre de 2010.]
Caso 12 
Suzako Taroto Co. *
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Cronología
2010
Según el diario El Comercio (30 de diciembre), anualmente se envían más de 90 toneladas a Ja-
pón, en donde tiene gran acogida en las instituciones educativas. Los japoneses han elaborado 
diez subproductos, como jugos y enlatados. El diario menciona, también, que la fruta ha sido 
mejorada genéticamente por el IIAP, para aumentar la resistencia a enfermedades. 
2011
Se suscribe el Acuerdo de Asociación Económica entre el Perú y Japón. 
Las exportaciones de camu camu se incrementaron en 53 % respecto a 2010; en total, se ex-
portaron USD 158 737 FOB. Los principales mercados de destino de camu camu peruano son 
Estados Unidos, adonde se dirigió el 72 % del total exportado (USD 114 110 FOB); Austria, que 
atrajo el 17 % (USD 26 400 FOB); y Canadá, que recibió el 11 % (USD 17 420 FOB). 
Los principales importadores de camu camu son Alemania, Estados Unidos, Francia, Países Ba-
jos y Japón, mientras que los principales exportadores son Canadá, Polonia, Estados Unidos y 
China.
2012 El Acuerdo de Asociación Económica entre el Perú y Japón entra en vigencia el  de marzo.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2010). “Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.
gob.pe>. [Consulta: 26 de diciembre de 2010] 
• El Comercio Perú (30 de diciembre de 2010). “El camu camu se distribuye con éxito en los colegios de Japón.” <http://elcomer-
cio.pe/gastronomia/691635/noticia-camu-camu-se-distribuye-gran-exito-colegios-japon>. [Consulta: 26 de diciembre de 2010.]
• Andina (15 de noviembre de 2010). “Productos peruanos entrarán a Japón sin pagar aranceles”. <http://www.andina.com>. 
[Consulta: 27 de enero de 2011.]
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Asociación Económica entre el Perú y Japón”. Acuerdos Comerciales del Perú. [Consulta: 18 de junio 
de 2012.]
Situación
Suzako Taroto Co. solicita 1 FCL de 20’ de cara-
melos de camu camu, con un contenido de 400 
cajas de 60 bolsas en cada caja, de 60 gramos 
cada bolsa, al precio de USD 0.50 la bolsa; y 200 
cajas de 40 bolsas en cada caja, de 120 gramos 
cada bolsa, a USD 0.70 la bolsa. Estos precios son 
EXW Pucallpa. El transporte al Callao cuesta 
USD 350, y el seguro interno es de USD 70. El 
agente de  aduana - operador logístico cobra por 
el despacho aduanero USD 180. El costo del uso 
del puerto del Callao es de USD 350, y la estiba, de 
USD 270. El flete marítimo a Osaka (Japón) tiene 
un costo de USD 3 200, y el seguro, de USD 250.
La desestiba y puerto en Osaka costó 
USD 460, y el agente de aduanas, USD 300. Estos 
productos pagan un 7 % de arancel. El Consump-
tion Tax (IGV) es del 8%. El transporte del puerto 
de Osaka a los almacenes de Suzako Taroto Co. 
cuesta USD 450, y el seguro en destino es del 3 % 
del FOB.
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Preguntas
1. Determine el valor DDP Osaka (almacenes de 
Suzako Taroto Co.).
2. Determine el valor DDP Osaka en caso de que 
Pucallpa Camu Camu Trading se hubiese ol-
vidado de adquirir el certificado de origen. 
3. En caso de que la carga vaya sin seguro inter-
nacional, defina el DAP Osaka (almacenes de 
Suzako Taroto Co.). 
4. En caso de que la carga se venda DAT Osaka, 
defina el valor. 
5. En caso de que se venda DAT Huaquillas 
(Ecuador) (frontera con Perú) usando los mis-
mos valores, indique el precio si el recorrido 
es Pucallpa-Lima-Tumbes, siendo el flete de 
Lima a Huaquillas de USD 400, considerando 
un costo de descarga de USD 75.
6. Indique, de manera sintética, qué se debe te-
ner en consideración, dentro de la mercado-
tecnia internacional, a la hora de definir la 
estrategia de precios.
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Caso 13 
Tilapia Export S.A.C. ** 
Puesta en escena
Wilfredo Rosas Velazco es un hombre de campo 
que conoce los secretos del agro y de la piscicul-
tura debido a que en su juventud crío truchas 
en Puno. Actualmente se encuentra sembrando 
mangos en la zona de San Lorenzo (Piura). 
De espíritu solidario, tiene la idea de que “la 
unión hace la fuerza”, y con esa mentalidad tuvo 
la visión, muy acertada, de formar un consorcio 
con un grupo de pequeños parceleros, ubicados 
cerca de Piura, y crear una poza criadero de ti-
lapias con el objetivo de aprovechar el boom ex-
portador y el crecimiento económico. La poza 
tendría dos funciones: servir de depósito de 
agua para irrigar sus parcelas y sacarle provecho 
criando tilapias, pues lo único que necesitan es 
estar bien alimentadas y desarrollarse en un me-
dio ligeramente caluroso.
Un consorcio de pequeñas y medianas em-
presas tiene muchas ventajas. En primer lugar, 
permite una oferta exportable en lo que se refie-
re a la cantidad, pues por sí solas esas empresas 
difícilmente podrían exportar; en segundo lugar, 
permite unir esfuerzos y conseguir la estandari-
zación de los productos y la distribución equita-
tiva del trabajo; y, por último, permite satisfacer 
la demanda y requerimientos de mercados exte-
riores en lo referente a la cantidad, calidad, tiem-
po de entrega, etc. 
La tilapia es una especie de pez tropical, pro-
cedente de África e introducida en el Perú en los 
años setenta. Al inicio se utilizaba como forraje 
para peces como el paiche; hoy en día es una es-
pecie de cultivo con gran potencial, debido a sus 
características de rusticidad, rápido crecimiento, 
adaptación a diferentes sistemas de producción 
y alta aceptación de los consumidores por la ca-
lidad y el sabor de su carne. Sus características 
culinarias permiten la elaboración de diversos 
platos y presentaciones. La tilapia se considera, 
en general, la mejor especie para la acuicultura 
de agua dulce.6
6 Fuente: <http://www.fishgen.com/2TheTilapia%20-%20 
esp.htm>.  [Consulta: 20 de noviembre de 2010.]
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Cronología
2009 El primero de marzo entra en vigencia el Acuerdo de Libre Comercio entre el Perú y Chile.
2010
La tilapia es exportada bajo la partida arancelaria de los demás pescados, frescos o refrigera-
dos, excepto hígados, huevas y lechas (partida arancelaria: 0302690000).
Comparando con 2009, el Perú aumenta sus exportaciones en 42 %.
El Perú figura sólo con el 0.256 % de las exportaciones a escala mundial.
2011
En total, se exportaron USD 643 929 FOB.
La exportación disminuyó 39 % respecto a 2010. 
Mercados principales:
• Estados Unidos (USD 582 770 FOB)
• España ( USD 43 600 FOB)
• Canadá (USD 17 460 FOB)
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Hurtado Totocayo, Nicolás, La Tilapia en el Perú, [en línea], NH ingenieros consultores, Formato pdf, Disponible en Internet: 
<http://www.ibcperu.org/doc/isis/11902.pdf>. [Consulta: 12 de marzo de 2011]
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Libre Comercio entre Perú y Chile”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=70&Itemid=93>. [Consulta: 29 de junio 
de 2012].
• Mincetur (2012). “Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior”. <http://www.siicex.gob.pe>. [Consulta: 29 de junio 
de 2012].
c) 1 700 cajas de corte tipo mariposa sin cabe-
za, de 12 kilogramos cada caja, a USD 2.50 el 
kilogramo.
Todos estos son precios EXW Paita.
El pedido viajaría por vía terrestre, en un con-
tenedor refrigerado de 40’ (FCL Reef de 40’), sien-
do el costo del transporte del contenedor desde 
Paita a Santiago de Chile de USD 3 500. 
El agente de aduanas en Paita cobra USD 220. 
El FCA se hace en la planta procesadora de pes-
cado en Paita.  Supóngase que con Chile el Perú 
no tiene acuerdos arancelarios sobre el pescado; 
el seguro internacional de Paita a Santiago tiene 
Situación
Luego de que Wilfredo Rosas puso en práctica 
su idea, de que tuvo las primeras muestras y se 
puso en contacto con potenciales compradores 
en Chile, la empresa chilena Roto Fish Co. le hace 
un primer pedido a Tilapia Export S.A.C.:
a) 1 000 cajas de tilapia congelada entera evisce-
rada, de 10 kilogramos cada caja, a un precio 
de USD 1.50 el kilogramo.
b) 760 cajas de filete de tilapia, de 8 kilogramos 
cada caja, a un precio de USD 3.80 el kilo-
gramo.
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un costo de USD 320, el arancel chileno es del 6 % 
y el IVA es del 19 %. 
El pescado con el corte mariposa se quedó 
en Santiago y, al venderlo a los supermercados, 
la empresa chilena ganó un 65 % sobre el cos-
to. Roto Fish Co. vende el resto en la ciudad de 
Temuco (Chile), con un costo de transporte de 
USD 330 adicionales. Al comprador le gana el 
70 % sobre el costo total.
El agente de aduanas en Chile cobró USD 280.
Los productos refrigerados y congelados, 
como en este caso, se venden door to door.
Preguntas
1. ¿Cuánto ganó en la venta total Roto Fish Co.?
2. Suponga que la venta es DAT Chacalluta 
(Chile) (frontera con el Perú) y el flete es de 
USD 1 200, siendo el costo del seguro la mitad 
del seguro Paita-Santiago. El valor de la des-
carga es de USD 95. Dé el valor solicitado.
3. En caso de que la venta sea marítima, Paita-
Valparaíso, que el producto va sin seguro, que 
el transporte de Valparaíso a Santiago cuesta 
USD 480, que la aduana chilena acota al 2 % 
y la desestiba cuesta USD 315, mientras que el 
puerto cobra USD 380, encuentre el DDP San-
tiago si toda la venta se hizo en dicha ciudad. 
Utilice los datos del caso, que pueda aplicar a 
la pregunta.
4. La operación de exportación fue manejada 
con un financiamiento Sepymex que consi-
guió Wilfredo Rosas. Explique con detalle su 
funcionamiento financiero y de seguro.
5. ¿Qué necesitaba hacer Tilapia Export S.A.C. 
para beneficiarse con el drawback? Explique 
cuatro condiciones necesarias para poder aco-
gerse a dicho beneficio.
6. Sustente tres razones para demostrar que la 
firma del TLC con Chile es beneficiosa para 
este país y el Perú.
7. ¿Cuáles son los problemas que se pueden 
presentar al formar un consorcio exportador?
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Puesta en escena
Era verano en Lima, y Roberto Melzi decidió pa-
sar el día en la playa, junto a su familia. Mien-
tras tomaba un baño de sol con Irma, su esposa, 
miraba lo grande que estaban sus hijos. Nicolás 
acababa de cumplir 20 años y Sandra cumpliría 
15 en unos meses. Roberto le comentó a Irma la 
idea de celebrar esos 15 años con una gran fiesta, 
pero Sandra, le dijo Irma, no quería fiesta, sino 
un viaje a Europa, pues es lo que había acordado 
con sus amigas que también cumplían 15 años. A 
Roberto no le gustó mucho la idea de que su hija 
viajara tan lejos y sola, pero ella, le explicó Irma, 
iría en un grupo de siete chicas, y las hermanas 
mayores de edad de dos de sus amigas irían con 
el grupo. Irma trató de convencer a Roberto para 
que diera el permiso, quien, luego de pensarlo, 
accedió al pedido. Así fue como en las vacacio-
nes de medio año, Sandra y sus amigas partieron 
rumbo a Roma. Estuvieron ahí unos días y luego 
viajaron a París. 
De regreso a Lima, Sandra, de entre los rega-
los que había comprado en su viaje, le entregó 
a su padre unos vinos franceses, pues sabía que 
el vino le gustaba mucho. Roberto los probó y le 
parecieron exquisitos. Una semana después, hizo 
una reunión en casa e invitó a sus amigos y fami-
liares a degustar los vinos que su pequeña había 
traído: todos quedaron encantados. A Roberto le 
preguntaban en dónde los había comprado, pues 
sus invitados también querían algunas botellas, 
a lo que respondía que Sandrita los había traído 
de su viaje. Pedro, su primo, quien tenía mucha 
habilidad para los negocios, notó el interés de los 
presentes y vio una gran oportunidad. Al día si-
guiente, invitó a Roberto a almorzar y le recordó 
el éxito de sus vinos la noche anterior. Le comen-
tó que tenía unos amigos viviendo en Francia y 
le propuso crear una empresa importadora de 
vinos; a Roberto le pareció una gran idea y me-
ses después creó, junto con Pedro, la empresa La 
Vinocotroca Import S.A.C. Para comenzar, im-
portarían los tres tipos de vino que Sandra había 
traído de su viaje. Familiares y amigos empeza-
ron a hacer sus pedidos de inmediato; desde una 
caja hasta una docena de cajas, todos iban sepa-
rando sus vinos. Pedro buscó y buscó, y encontró 
en Francia a la empresa C’est La Vie S.A., propie-
taria de los vinos traídos por Sandra. 
Caso 14 
Vinos C’est La Vie S.A.*
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Cronología
2010
Se estimó que el mercado de las importaciones de vino crecerá entre el 10% y el 15%.
Los principales importadores de aguardiente de vino o de orujo de uvas (código armoniza-
do: 220820) son:
• Estados Unidos (USD 605.25 millones FOB)
• China (USD 411.39 millones FOB)
• Singapur (USD 452.00 millones FOB)
2011
Entre los principales exportadores de aguardiente de vino o de orujo de uvas figuran:
• Francia (USD 2 128.14 millones FOB)
• Singapur (USD 554.79 millones FOB)
• Hong Kong (USD 230.11 millones FOB)
2013 Entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE el 1 de marzo.
2015 La importación se realizó en este año.
Fuentes:
• Centrum (Marzo del 2010). “Mercado del vino importado.” <http://www.centrum.pucp.edu.pe/centrumaldia/informes_pdf/fi-
cha_mercado_de_vinos_2010.pdf>. [Consulta: 24 de marzo de 2011.]
• Mincetur (2012). “Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior”. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_
page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=2208202900>. [Consulta: 2 de julio de 
2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108> [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
y del puerto de Burdeos al puerto del Callao, 
EUR 1 800. Ces’t la Vie toma un seguro inter-
nacional de EUR 235. El agente de aduanas en 
Burdeos cobra EUR 300 y el del Callao el 20 % 
menos; el puerto francés cobra EUR 360 y el del 
Callao el 15 % menos. La estiba y desestiba es de 
EUR 280 en ambos puertos. El Perú cobra el 9 % 
de arancel, el 25 % de ISC, siendo los vinos un 
producto considerado sensible, el 16 % de IGV y 
el 2 % de IPM. El FCL de 20’ es trasladado a los 
depósitos de La Vinocotroca Import S.A.C., en 
Situación
Con todos los trámites listos, La Vinocotroca 
Import S.A.C. decidió importar un FCL de 20’, 
con un contenido de 400 cajas de vino blanco Le 
Vi Le’ Blanc, a EUR 30 la caja; 300 cajas de Le Vi 
Le’ Rose, a EUR 26 la caja, y 300 cajas de Merlot 
Le’ Vi, a EUR 36 la caja. Todas las cajas contie-
nen 12 botellas de 750 mililitros cada una, con 
precios EXW Burdeos (Francia). El transporte del 
almacén al puerto de Burdeos cuesta EUR 180, 
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Ate, a un costo al cambio de EUR 300, y toma una 
póliza de seguro por EUR 200. La Vinocotroca 
Import S.A.C. vende el 40 % de la importación a 
los supermercados, ganándole el 35 % sobre sus 
costos. El otro 40 % se vende a los restaurantes, 
con una ganancia del 30 % sobre sus costos. El 
resto lo vende a licorerías, amigos y familiares, 
ganándoles el 40 %. 
El caso presupone que los vinos de la UE in-
gresan al mercado peruano negociados con aran-
cel cero.
Preguntas
1. Encuentre el valor DAP Ate (Lima) y DDP Ate 
(Lima).
2. ¿Cuánto ganó La Vinocotroca Import S.A.C. 
en este primer contenedor? Aplique las estra-
tegias del marketing mix para colocar los vi-
nos en el mercado peruano. 
3. El vino es pagado con una L/C a valor FOB 
Burdeos. A solicitud de C’est la Vie, esta es 
abierta, con cláusula roja por un 35 %. Expli-
que cuál es el beneficio de la cláusula roja pa-
ra el exportador.




Los hermanos Julio y Guillermo Siu Ting, due-
ños de la empresa Siu Jen Teng S.A.C., localizada 
en el barrio chino, en el jirón Paruro 777, Lima, 
entraron en contacto con la empresa china Xi-
meguta Corp., de la cual recibieron muy buenas 
referencias por parte del gerente de la sucursal 
de Interbank en China, Juan Carlos Ríos, ex agre-
gado comercial del consulado del Perú en dicha 
ciudad. La entrada en vigor del TLC Perú-China 
es considerada por Siu Jen Teng S.A.C. como una 
oportunidad adicional para penetrar en el mer-
cado chino. 
La empresa Ximeguta, que se dedica a la dis-
tribución de frutas frescas en dicho mercado, está 
localizada en la próspera ciudad de Shanghái, 
adonde llegan frutas de diferentes partes del 
mundo. Sabe que en el Perú, en los meses de 
noviembre y diciembre, se cosechan mangos 
Haden, de la zona de Piura, y uvas Red Globe, 
de la zona de Ica, y que estas frutas llegarán al 
gigante asiático durante los meses de diciembre 
y enero, época en la que el pueblo chino inter-
cambia, como regalos, precisamente, frutas de 




El Perú exportó el 44 % de los mangos y mangostanes, frescos o secos (partida arancelaria: 
0804502000), a los Países Bajos, por un monto de USD 39 363 440. En segundo orden estuvieron 
Estados Unidos, el Reino Unido y España.
Los principales importadores de uvas frescas (código armonizado: 080610) son:
• Estados Unidos (USD 1 234.45 millones FOB)
• Países Bajos (USD 702.19 millones FOB)
• Reino Unido (USD 559.49 millones FOB)
Los principales importadores de guayabas, mangos y mangostanes, frescos o secos (código armo-
nizado: 080450), son:
• Estados Unidos (USD 301.53 millones FOB)
• Países Bajos (USD 135.42 millones FOB)
• China (USD 152.79 millones FOB)
Entra en vigencia el Tratado de Libre Comercio entre el Perú y China el 1 de marzo.
(continúa)
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2011
Los principales mercados para las exportaciones peruanas de uvas frescas (partida arancelaria: 
0806100000) son:
• Estados Unidos (USD 87 983 260 FOB)
• Países Bajos (USD 42 833 210 FOB)
• Hong Kong (USD 31 227 012  FOB)
• China se ubica en el cuarto lugar (USD 17 846 890 FOB)
La exportación total de uvas frescas peruanas fue de USD 300 947 132 FOB, lo que representa un 
incremento del 62 % respecto a 2010.
Los principales mercados para las exportaciones peruanas de mangos y mangostanes, frescos o 
secos (partida arancelaria: 0804502000), son:
• Países Bajos (USD 46 085 170 FOB)
• Estados Unidos (USD 37 408 330 FOB)
• Reino Unido (USD 8 084 780 FOB)
La exportación total de mangos y mangostanes, frescos o secos, peruanos, fue de USD 115 333 320 
FOB, lo que representa un incremento del 28 % respecto a 2010.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Tratado de Libre Comercio entre Perú y China”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=42&Itemid=59>. [Consulta: 2 de julio 
de 2012.]
• Mincetur (s.f). “Uvas frescas”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/porta-
l5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=0806100000 >. [Consulta: 2 de 
julio de 2012.]
• Mincetur (s.f). “Mangos y Mangostanes, frescos o secos “. Sistema Integrado de Información de Comercio Exte-
rior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_
init&pproducto=0804502000>. [Consulta: 02 de julio del 2012.]
Situación
Luego de un intercambio de información entre 
ambas empresas, Ximeguta Corp. decide hacer 
un pedido de prueba de dos contenedores refri-
gerados (FCL Reef) de 40’: uno con 20 toneladas 
de mango y otro con 20 toneladas de uva Red 
Globe. El contenedor de mango contiene 20 pa-
llets, con 100 cajas de 10 kilogramos cada una, 
a USD 3.00 el kilogramo; por su parte, el conte-
nedor de uvas Red Globe tiene también 20 pa-
llets, con 200 cajas de 5 kilogramos cada una, a 
USD 2 000 el kilogramo. Estos precios son EXW 
Sullana e Ica, respectivamente. 
El transporte de Sullana a Paita tiene un costo 
de USD 230, y el de Ica al Callao, de USD 360. El 
puerto de Paita cobra por el FCL Reef de 40’, de los 
mangos, USD 360, y por la estiba, USD 350. El puer-
to del Callao cobra por sus servicios USD 430, in-
cluyendo la estiba. En cambio, el agente de aduanas 
para ambos puertos cobra el 2 % del EXW. El flete de 
cada contenedor es de USD 6 000 puerto peruano-
Shanghái. Por ser producto perecedero, va sin segu-
ro, el que es acotado en China al 1 %. El ad valorem 
para la fruta en China es del 10 %, y el tipo de IGV 
es del 0 %. El puerto de bahía de Shanghái, adon-
de llega la uva, cobra USD 250, y la desestiba es de 
USD 280. En cambio, el nuevo puerto de Shanghái, 
(continuación)
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localizado en una isla a 30 kilómetros de esta ciu-
dad, adonde llega el contenedor de mango, cobra 
USD 380, y la desestiba es de USD 320. El agente 
de aduanas en China cobra USD 180 por cada con-
tenedor. El FCL Reef de mangos es trasladado al 
almacén de Ximeguta, en Shanghái, a USD 180, y 
el de las uvas es trasladado a Beijing, con un cos-
to de USD 310. Ambos son vendidos a una cadena 
nacional de supermercados, ganando Ximeguta en 
la operación el 50 %. Los hermanos Siu Ting se olvi-
dan de incluir el certificado de origen del FCL Reef 
de 40’ de las uvas. 
Preguntas
1. ¿Cuánto ganó Ximeguta en esta operación? 
2. Encuentre el DAP Beijing del contenedor de 
las uvas. 
3. Encuentre el valor FAS Paita y DAT Shanghái 
puerto nuevo del FCL Reef de 40’ del mango. 
4. Suponiendo que el FCL Reef de 40’ del mango 
va hasta la ciudad de Bogotá, donde será de-
saduanado, con un flete de USD 3 000 desde 
el almacén del vendedor en Sullana hasta el 
almacén del importador en Bogotá, y utilizan-
do los valores que correspondan, encuentre el 
CPT Bogotá. 
5. Suponiendo que las cajas para la fruta fue-
ron importadas de Argentina a un costo to-
tal de USD 3 000 valor CIF Callao y fueron 
debidamente nacionalizadas (no entran en el 
acuerdo ACE), encuentre el drawback que le 
corresponde por la exportación a China a la 
empresa Siu Jen Teng S.A.C.
6. La empresa china, de acuerdo con las normas 
sanitarias y ambientales de su país, exige un 
tipo especial de embalaje que la empresa pe-
ruana tuvo que utilizar. Teniendo en cuen-
ta esta situación, indique qué estrategia de 
producto tuvo que aplicar la empresa Siu Jen 
Teng S.A.C.
7. ¿Cuál sería, dentro de las estrategias de promo-
ción, la más eficaz para un país como China? 
8. Sugiera a Siu Jen Teng qué tipo de financia-
miento le podría convenir, si lo hubiere. 
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Puesta en escena
Rosabell Sialer, bella mujer de mediana edad, 
llena de dulzura y de firme personalidad, cepi-
llaba esa mañana su hermosa y larga cabellera 
castaña. El día había amanecido frío, pero ahora 
el sol brillaba en el intenso azul del cielo. La reu-
nión estaba prevista para las diez en punto y, por 
supuesto, ella estaría antes, para tener todo pre-
parado y dispuesto para recibir la visita de Jim 
Clinton, dueño de la empresa Clinton & Brothers 
Co., quien llegaba desde Baton Rouge, Luisiana 
(Estados Unidos).
Rosabell procedía de una antigua familia 
de los valles de Yauca y de la caleta de Lomas, 
en Arequipa, dedicada al sector de aceitunas y 
pesquero, respectivamente. En Lomas, las posi-
bilidades de crecer no son malas, pero son más 
limitadas que en Yauca. El crecimiento de las 
exportaciones de aceite de oliva le hizo pensar 
en ingresar en el negocio de este producto, sobre 
todo cuando Estados Unidos había demostrado 
ser un mercado muy interesante a partir de la en-
trada en vigor del TLC que tenía con el Perú. 
Pero Rosabell no quería ingresar al mercado 
de Estados Unidos sin antes darle valor agregado 
a su producto. Se puso en contacto con algunos 
amigos que tenía en Sevilla (España) y les soli-
citó información para la compra de maquinaria 
de prensado para la obtención del aceite de oliva. 
Sus amigos le informaron que ese año darían de 
baja una prensa que había sido comprada con el 
sistema leasing y que el próximo adquirirían una 
nueva y moderna, bajo el mismo sistema. Tam-
bién sugirieron entregarle la máquina que esta-
ba por darse de baja, como parte de un capital, 
y asociarse con Rosabell. Así fue como ella y sus 
amigos formaron un joint venture, creando una 
nueva empresa que se dedicaría a la producción 
de aceite de oliva extravirgen, virgen y corriente: 
Yauca - Sevilla Olives S.A.C. Clinton & Brothers, 
la empresa estadounidense, deseaba visitar sus 
instalaciones y hacer un pedido en firme.
Caso 16 
Yauca - Sevilla Olives S.A.C.*
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Cronología 
2009 El TLC firmado con Estados Unidos entró en vigencia el 1 de febrero.
2010
Colombia fue el principal mercado de las exportaciones peruanas de aceite de oliva virgen 
(partida arancelaria: 1509100000), con un monto de USD 308 890 FOB. Le siguieron Ecuador 
y Japón. También exportamos a Estados Unidos por un monto de USD 3 210.
Principales países importadores:
• Italia (USD 1 271.85 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 671.49 millones FOB)
• Francia (USD 386.63 millones FOB)
2011
Salida definitiva de Venezuela de la Comunidad Andina de Naciones (CAN).
Se exportó un total de USD 329 466 FOB, una disminución del 68 % respecto a 2010.
Principales mercados adonde se exporta:
• Colombia (USD 100 300 FOB)
• Ecuador (USD 65 320 FOB)
• Estados Unidos (USD 57 120 FOB)
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (s.f). “Aceite de Oliva Virgen”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. < http://www.siicex.gob.pe/sii-
cex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=1509100000>. [Con-
sulta: 09 de julio de 2012.]
• ADEX (22 de octubre de 2009). “Exportación de aceite de oliva peruano creció 32% entre enero y agosto del 2009.” <http://
exportacionesdelperu.blogspot.com/2009/10/exportacion-de-aceite-de-oliva-peruano.html>. [Consulta: 9 de marzo de 2011.]
Situación
El pedido se hizo a través de una L/C pagadera a 
los 90 días y consistió en 300 cajas de aceite de oli-
va extravirgen, cada una con 12 frascos de 16 on-
zas cada uno, a USD 3.50 cada frasco; y 400 cajas 
de aceite de oliva virgen, con frascos en la misma 
cantidad y volumen por caja, pero a USD 2.80 el 
frasco. Asimismo, el señor Clinton desea comprar 
250 cajas de aceite de oliva corriente, cada una 
con 6 frascos de 32 onzas cada uno, a USD 3.20 
el frasco. Todo a un valor EXW Yauca (Arequipa). 
El costo del transporte de Yauca al Callao es de 
USD 345. El agente de aduanas cobra USD 180 y 
los gastos del puerto del Callao ascienden a USD 
456. La estiba del FCL de 20’ cuesta USD 234. El 
ad valorem es del 14 % y el State Tax en Luisia-
na es del 9 %. El puerto de Nueva Orleans cobra 
USD 444 y por la desestiba se paga USD 246. El 
transporte en camión de Nueva Orleans a Baton 
Rouge (Luisiana) tiene un costo de USD 432. El 
flete internacional asciende a USD 2 000, y la pó-
liza de seguro internacional, a USD 320. El agente 
de aduanas en Estados Unidos cobra USD 220.
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Preguntas
1. Encuentre el DDP Baton Rouge.
2. Encuentre el DAP Baton Rouge.
3. Encuentre un supuesto DAT Nueva Orleans.
4. Suponiendo que la mercadería va por tierra a 
Bogotá (Colombia), utilizando los datos que 
considere pertinentes y desarrollando los 
que faltan, encuentre el valor DDP Bogotá. 
El transporte local desde Lima a Aguas Ver-
des (frontera con Ecuador) tiene un costo de 
USD 750.
5. Detalle brevemente cómo se dio el transporte 
multimodal en el caso. 
6. En caso de que se pagara con una L/C FOB 
Callao, indique, utilizando su propio criterio, 
el lugar, la fecha de apertura, la fecha de cadu-
cidad y las tres condiciones que deben figurar 
en la L/C de acuerdo con las exigencias del ex-
portador. 
7. Según el sistema de inteligencia internacional, 
antes de ingresar un producto a un mercado 
objetivo se deben estudiar los segmentos, la 
competencia, los hábitos y las costumbres, en-
tre otros aspectos. Teniendo en cuenta los tres 
tipos de aceite, describa de manera concisa la 
forma de utilizar este sistema.
8. ¿Cuáles son las ventajas y desventajas para 
Rosabell de haber formado un joint venture 
con sus amigos españoles?
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Todas las teorías del comercio internacional pre-
dican los beneficios de las transacciones comer-
ciales internacionales para un país, pero no todas 
señalan cuál es la mejor política gubernamental 
para aplicarla. Este capítulo reseña las teorías 
más importantes del comercio internacional.
1. merCantiLismo
El mercantilismo es la primera teoría relativa 
al comercio internacional. Nace en Inglaterra, a 
mediados del siglo XVI. Su principal caracterís-
tica es la participación del Estado en el impulso 
de la industria nacional a fin de contar con una 
amplia capacidad de producción, promoviendo 
el comercio mediante el incentivo de la expor-
tación de productos y la ejecución de barreras 
aran celarias y paraarancelarias para limitar las 
importaciones.
El mercantilismo considera que la prosperi-
dad de una nación-Estado depende del capital 
del que pueda disponer y de que el volumen 
global de comercio mundial se mantenga inalte-
rable. Sugiere que el gobierno debería buscar la 
consecución de sus objetivos mediante una polí-
tica proteccionista de su economía, favoreciendo 
la exportación y desfavoreciendo la importación, 
esto último sobre todo mediante la imposición de 
aranceles. A ello se debe que la política económi-
ca basada en estas ideas reciba a veces el nombre 
de sistema mercantilista (Wikipedia). 
Estas políticas comerciales buscan mantener 
un excedente en la balanza comercial mediante 
la intervención del Estado. 
2. impLiCanCias de Los aranCeLes y Las 
medidas paraaranCeLarias1
Las implicancias de los aranceles son diversas, 
dependiendo de si nuestro país los aplica o de si 
somos nosotros los que estamos sujetos a ellos al 
exportar un producto.
En el caso de que nuestro país los aplique:
• Aumento en la recaudación fiscal debido a las 
importaciones de productos con demandas 
inelásticas (demanda de productos indispen-
sables). Ejemplo de ello son los aranceles a la 
importación de la gasolina. 
• Sirven de protección al permitirles a las em-
presas instaladas crecer exentas de la compe-
tencia del mercado internacional.
• El exceso de protección al mercado interno 
puede conducir a que el país protegido elabo-
re un producto en condiciones de ineficiencia 
debido al amparo del arancel y a costes por 
encima de los internacionales, desviando re-
cursos que podrían utilizarse en la produc-
ción de otros bienes con mayores ventajas 
competitivas.
• Aumento del precio de los productos objeto 
del arancel en el mercado nacional, lo que es 
negativo para el consumidor. 
1 Algunas de las implicancias se tomaron del Estudio 
Jurídico Alba Braun. (s.f., p. 3).
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En el caso de estar sujetos a ellos cuando ex-
portamos:
• El precio del producto se incrementa.
En palabras de Esparta Sánchez (s.f.): 
Son leyes, regulaciones, prácticas o políticas 
aplicadas por un país para limitar sus impor-
taciones. Incluyen normas legales, procedi-
mientos administrativos, directivas informa-
les de instituciones y gobiernos. Hay países 
que aplican cuotas máximas a determinados 
productos en un arancel específico.
A. Recargos aduaneros
Son gravámenes aduaneros sobre las importacio-
nes, de carácter fiscal. Son utilizados en la polí-
tica comercial con objeto de incrementar los in-
gresos fiscales o proteger un sector de actividad 
nacional.
B. Gravámenes adicionales 
Constituyen una carga fiscal adicional a la de los 
derechos y recargos aduaneros y que no tienen 
ningún equivalente interno; abarcan diferentes 
impuestos y gravámenes. La categoría de los 
gravámenes adicionales está formada por el im-
puesto sobre las transacciones en divisas, el im-
puesto de timbre, los derechos de licencia de im-
portación, los derechos consulares por visado de 
facturas, el impuesto de estadística, el impuesto 
sobre los servicios de transporte y los graváme-
nes aplicables a categorías de productos sensi-
bles. Varios otros gravámenes, como el impuesto 
para el fondo de promoción de las exportaciones, 
los impuestos para otros fondos especiales, el 
impuesto municipal, los derechos por registro de 
vehículos de motor importados, el impuesto por 
trámites aduaneros, etc., están clasificados como 
gravámenes adicionales (Esparta Sánchez, s.f.).
C. Impuestos y gravámenes interiores 
sobre los productos importados
Estos impuestos no deberían aplicarse a los pro-
ductos importados de manera que se proteja la 
producción nacional. El impuesto general sobre 
las ventas aplicado a las importaciones es el equi-
valente de los impuestos interiores aplicados a la 
totalidad o la mayoría de los productos. Cabe dis-
tinguir tres tipos de impuestos interiores: el pri-
mero, denominado corrientemente impuesto sobre 
las ventas, es un impuesto ad valorem basado en 
los ingresos brutos provenientes de la venta de 
productos que deben pagar los comerciantes a 
intervalos regulares; el segundo, el impuesto so-
bre el tráfico de empresas o impuesto múltiple 
sobre las ventas, se percibe en dos o más fases 
de la producción y la distribución y está basado 
en los ingresos brutos, dando por resultado una 
imposición acumulativa; el tercero, el impuesto 
sobre el valor añadido, que es un impuesto so-
bre tráfico de empresas modificado, basado en 
el valor añadido neto y no en los ingresos bru-
tos (Conferencia de las Naciones Unidas sobre 
Comercio y Desarrollo, s.f.).
D. Aforo aduanero basado en un precio 
administrativo
Los derechos de aduana y otros gravámenes so-
bre ciertas importaciones se pueden percibir to-
mando como base el precio administrativo fijado 
para esos productos (el llamado valeur mercuriale 
en francés). Esta práctica se presenta como un 
procedimiento para evitar el fraude o proteger 
a un sector de actividad nacional. El precio ad-
ministrativo transforma de facto un derecho ad 
valorem en un derecho específico (Conferen-
cia de las Naciones Unidas sobre Comercio y 
Desarrollo, s.f.).
Capítulo II: teoría del ComerCIo InternaCIonal y polítICas gubernamentales 73
3. ventaja absoLuta
En su obra clásica La riqueza de las naciones (1776), 
“Adam Smith atacó la suposición mercantilista 
en torno a que el comercio es un ‘juego de suma 
cero’. Smith argumentó que los países difieren en 
su capacidad para producir artículos de manera 
eficiente” (Manzano M., 2010). En su época, los 
ingleses, en virtud de sus procesos superiores de 
fabricación, eran los fabricantes de textiles más 
eficientes del mundo. Debido a una combinación 
de climas favorables, buenas tierras y una espe-
cialización acumulada, los franceses contaban 
con la industria de vino más eficiente del mundo. 
Mientras los ingleses tenían una ventaja absoluta 
en la producción de textiles, los franceses tenían 
una ventaja absoluta en la producción de vino. 
Por lo tanto, un país tiene una ventaja absoluta 
sobre cualquier otro cuando es el más eficiente 
en la producción de una mercancía.
“De acuerdo con Smith, los países deben es-
pecializarse en la producción de mercancías para 
las que tengan una ventaja absoluta y, posterior-
mente, intercambiar estos productos por artícu-
los producidos en otros países” (Manzano M., 
2010). En tiempos de Smith, esto sugería que los 
franceses debían especializarse en la producción 
de vino. Inglaterra podía obtener todo el vino 
que necesitaba mediante la venta de textiles a 
Francia y la compra de vino a cambio. Similar-
mente, Francia podía obtener todos los textiles 
que necesitara mediante la venta de vino a In-
glaterra y la compra de textiles a cambio. El ar-
gumento fundamental de Smith consistía en que 
nunca se debe producir en casa lo que se pueda 
adquirir, a un menor costo, de otros países. Es 
más, Smith demuestra que, al especializarse en 
la producción de mercancías en las que cada uno 
tiene una ventaja absoluta, ambos países se bene-
fician de la participación comercial.
4.  ventaja Comparativa
David Ricardo tomó como insumo la teoría de 
la ventaja absoluta y creó el concepto de ventaja 
comparativa. Según la teoría de Ricardo sobre la 
ventaja comparativa (Ricardo, s.f.), un país debe 
producir aquellos bienes y servicios que le gene-
ren mayor ventaja con relación a otros productos 
o servicios que ellos puedan producir y en los 
que puedan especializarse, de tal manera de po-
der comercializarlos con otros países. En el caso 
de aquellos productos o servicios en los que no 
tuviere esa ventaja, deberá adquirirlos a aquellos 
países que fueren más eficientes en su produc-
ción. Ello permite que existan productos y ser-
vicios especializados, que los países no quieran 
producirlo todo, sino que se enfoquen en aquello 
que les producirá mayores ganancias en tiempo 
y dinero.
La ventaja comparativa es una situación en la 
que el costo de oportunidad de producción de un 
bien fabricado por un país es menor que el costo 
de oportunidad de producción del mismo bien 
fabricado por otro país (Parkin, 2004).
Esta teoría se da como resultado del análisis 
de los costos de oportunidad o costos relativos y 
no solo los costos absolutos. Entre los costos rela-
tivos están los costos de la mano de obra: Ricar-
do resalta el hecho de que la productividad de la 
mano de obra entre las naciones es la base de la 
noción de la ventaja comparativa.
4.1  Teoría de Heckscher Ohlin
Los economistas suecos Eli Heckscher y Berltil 
Ohlin expusieron su propia tesis respecto a la 
ventaja comparativa, ampliándola y refinándo-
la. Para ellos, la ventaja comparativa es producto 
de las diferencias de los recursos (naturales, hu-
manos, de capital, etc.) con los que pueda contar 
cada nación, ya que cada nación cuenta con dis-
tintos recursos, lo que genera diferencias en los 
costos de producción.
El teorema de Heckscher-Ohlin permite vin-
cular la teoría de la ventaja comparativa con la 
dotación de factores, con lo que se supone que 
los bienes pueden ser producidos con distintas 
proporciones de insumos y los insumos se movi-
lizan entre los distintos sectores de cada econo-
mía, pero los factores no tienen movilidad entre 
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dos economías (Case & Fair, 1997). Por ejemplo: 
el Perú, país que cuenta con territorios fértiles, 
tiene una ventaja comparativa en la agricultura; 
si otro país tiene reservas de petróleo, entonces 
ese país tendrá ventaja comparativa en la expor-
tación de ese hidrocarburo.
La teoría de Heckscher-Ohlin predice que los 
países exportarán aquellos bienes que hacen uso 
intensivo de aquellos factores localmente menos 
escasos; por lo tanto, su teoría intenta explicar el 
patrón del comercio internacional que podemos 
observar en la economía mundial. Como la teoría 
ricardiana, la de Heckscher-Ohlin afirma que el 
patrón del comercio internacional es producto de 
las diferencias en la dotación de factores y no de 
las diferencias en la productividad (Manzano M., 
2010).
5.  La teoría deL CiCLo de vida deL produCto
Esta teoría también es conocida con el nombre 
de teoría del ciclo de vida internacional; fue 
propuesta por Raymond Vernon en el libro The 
product life cicle (1966) y tiene su base en la inno-
vación del comercio (Cantos Encinas, 1999). Se-
gún la teoría de Vernon, un producto tiene un 
ciclo de vida, el cual se encuentra clasificado en 
las siguientes etapas: introducción, crecimiento, 
madurez y declive.
En la etapa de introducción en el mercado, 
el producto se presenta al mercado, sea nacio-
nal o internacional. Si el producto se introduce 
en el mercado internacional, se recomienda que 
sea exportado primero a países con similares 
costumbres o usos respecto al producto. Gene-
ralmente, en esta etapa, las ventas son bajas, no 
existe mucha aceptación en el mercado. El pro-
ducto puede tener disposición limitada y además 
escasa competencia o no tenerla en lo absoluto.
En la etapa de crecimiento, que es una fase 
corta, el mercado ha aceptado el producto; las 
ventas van incrementándose paulatinamente. La 
producción ha crecido y en algunos casos se pro-
ducen las partes en diferentes países para redu-
cir los costos de producción y son distribuidos a 
nivel internacional. El producto es cada vez más 
disponible, sus beneficios son más conocidos y 
cada vez capta más clientes.
La etapa de madurez es aquella en la que el 
producto ya se encuentra posicionado en el mer-
cado; es una fase más larga del producto: las 
ventas se han estabilizado y existe mayor renta-
bilidad. La etapa de madurez puede ser prolon-
gada de acuerdo a las estrategias de marketing 
que lleven a la consolidación del producto en el 
mercado.
La etapa final es la etapa de declive. En ella el 
producto ya está en decadencia, las ventas son 
cada vez menores; generalmente se da en pro-
ductos tecnológicos, cuando los cambios en la 
tecnología hacen que la vida del producto sea 
muy corta. Otro factor es la competencia (en el 
caso de que se presenten nuevos y mejores pro-
ductos); también, la pérdida de interés del cliente. 
Asimismo, puede interpretarse (desde el pun-
to de vista del nombre de ciclo de vida internacio-
nal) que en la etapa de introducción el produc-
to se vende en el país de origen, en la etapa de 
crecimiento y madurez se encuentra en todos los 
países del mundo, y en la etapa de declive sólo es 
vendido en los países tercermundistas.
6. ventaja Competitiva de una naCión: eL 
diamante de porter
En 1990, Michael Porter, profesor de la Escuela de 
Negocios de Harvard, dio a conocer una nueva 
teoría del comercio internacional: la ventaja com-
petitiva de una nación, también conocida como 
“El diamante de Porter”. De acuerdo con la teoría 
de Porter, existen cuatro factores que interfieren 
en el contexto en el que las empresas compiten 
(Manzano M., 2010):
• Dotación de factores: la posición nacional en 
los factores de producción, como la mano de 
obra calificada o la infraestructura necesaria 
para competir en una industria determinada.
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• Condiciones de la demanda: la naturaleza de 
la demanda nacional para el producto o el ser-
vicio de una industria determinada.
• Industrias conexas e industrias de apoyo: la 
presencia o ausencia, dentro de una nación, 
de industrias proveedoras y conexas que sean 
internacionalmente competitivas.
• Estrategia, estructura y rivalidad de las fir-
mas: las condiciones, en una nación, que rigen 
la forma en que las compañías se encuentran 
creadas, organizadas y dirigidas, así como la 
naturaleza de la rivalidad nacional.
El gráfico 1 nos muestra un esquema de 
la competitividad y el ambiente empresarial 
nacional.
7. Casos apLiCativos
La siguiente sección cuenta con cuatro casos apli-
cativos de la teoría del comercio internacional y 
políticas gubernamentales.
Gráfico 1 
La competitividad y el ambiente empresarial nacional












• Cantidad y costo 
de los factores (insumos)
 
• Calidad de los factores
• Especialización de los factores
• Presencia de proveedores locales 
capaces y de compañías en las 
áreas relacionadas




• Un contexto local que incentive la 
competencia basada en la inversión 
y en las mejoras sostenidas
• Competencia vigorosa entre rivales 
locales
• Clientes locales sofisticados 
y exigentes
• Segmentos especializados que 
pueden servirse globalmente
• Clientes cuyas necesidades se 
anticipan a las de la región y 
otras áreas
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Caso 1 
Machu Picchu Corn S.A.C.*
diferentes tamaños, con una técnica moderna, en 
bolsas aluminizadas, con un diseño llamativo, 
con la idea de ofrecer el maíz tipo snack a merca-
dos exigentes en cuanto a calidad y presentación 
del producto.
Mientras se hacían las primeras pruebas, cons-
tituyen la empresa Machu Picchu Corn S.A.C., la 
que se dedicaría principalmente a la comerciali-
zación y exportación del producto mencionado. 
Al mismo tiempo, entran en contacto con su sim-
pático tío, Fernando González del Riego —primo 
de su padre—, quien radica hace varios años en 
Bogotá (Colombia) y posee una importadora-
distribuidora de productos alimenticios: El Gran 
Cachaco S.A., la cual sería, posteriormente, el 
primer cliente internacional de Machu Picchu 
Corn S.A.C. Don Fernando recibe una cierta can-
tidad de muestras y hace un pequeño sondeo en 
el mercado de Bogotá, con buena aceptación.
Puesta en escena
Marita y Ángela Sumar retornaron al Cuzco para 
hacerse cargo de los diferentes negocios que po-
seía la familia en esa hermosa ciudad. Don José 
Sumar, su padre, les había querido dar una edu-
cación superior de primera, enviándolas a estu-
diar a una de las más prestigiosas universidades 
de la capital. De regreso en su tierra natal, las 
hermanas recordaban los cursos de Gestión de 
Comercio Internacional, Negociaciones Interna-
cionales y Marketing Internacional, dictados en 
su alma mater limeña por profesores exigentes y 
conocedores de la materia. Una vez en contacto 
con el negocio familiar, observaron que la mayor 
parte de las exportaciones del maíz gigante blan-
co del Cuzco iba a Japón, sin incorporar ningún 
tipo de valor agregado. Entonces, convencieron a 
don José para instalar una pequeña planta pro-
cesadora de maíz, la que embolsaría el grano en 
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Cronología
1969
El 26 de mayo entró en vigencia el Acuerdo de Cartagena (Comunidad Andina), integrado en la 
actualidad por Bolivia, Colombia, Ecuador y el Perú. 
2010
Principales importadores de maíz en el mundo:
• Japón (USD 3 757.13 millones FOB)
• México (USD 1 407.41 millones FOB)
• Egipto (USD 833.45 millones FOB)
2011
Se exportó un total de USD 7 377 329 FOB. Comparando con 2010, este año hubo una disminución 
del 25 % en las exportaciones.
Principales mercados adonde se exporta:
• España (USD 4 828 560 FOB)
• Japón (USD 1 240 500 FOB)
• Estados Unidos (USD 1 003 440 FOB)
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Pymex (14 de setiembre de 2009). “Crecen exportaciones del maíz gigante del Cuzco.” <http://www.pymex.pe/noticias/
peru/1880-crecen-exportaciones-de-maiz-gigante-del-cusco.html>. [Consulta: 17 de febrero de 2011] 
• Mincetur (s.f). “Blanco Gigante (Zea Mays Amilacea Cv. Gigante)”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. 
<http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_
init&pproducto=1005903000>. [Consulta: 11 de julio de 2012].
Situación
El pedido consistió en lo siguiente:
• 300 cajas con 100 bolsas de 40 gramos cada 
una, a un precio de USD 0.20 la unidad.
• 280 cajas con 50 bolsas de 80 gramos cada una, 
a un precio de USD 0.35 la unidad.
• 250 cajas con 30 bolsas de 120 gramos cada 
una, a un precio de USD 0.50 la unidad.
Todos los precios son EXW Cuzco. Las bol-
sas vacías fueron importadas por Machu Picchu 
Corn S.A.C. a un costo de USD 680 de un pro-
veedor de Estados Unidos, sin pagar aranceles, 
y las etiquetas de las cajas fueron importadas de 
Argentina y costaron USD 150, pagando arance-
les. El traslado de Cuzco a Lima es de USD 750, 
y de Lima a la frontera con Ecuador (Aguas Ver-
des), de USD 680. El flete internacional hasta la 
ciudad de Ipiales (Colombia), en la frontera ecua-
toriana, es de USD 900. De Ipiales a Bogotá es de 
USD 550. El agente de aduanas en Aguas Verdes 
(Perú) cobra 2 % del valor EXW. El seguro interno 
en origen es de USD 150, y el internacional, de 
USD 180. El agente de aduanas en Ipiales cobra el 
3 % del FCA. El ad valorem es del 10 %, mientras 
que el IVA es del 18 %. El seguro de Ipiales a Bo-
gotá tiene un costo de USD 90.
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Preguntas
1. Encuentre el valor DDP Bogotá en el caso de 
que los productos estén negociados con la 
CAN.
2. ¿Cuánto es el monto obtenido por Machu 
Picchu Corn S.A.C. al solicitar el drawback? 
3. ¿Qué ventaja comparativa tiene el maíz gigante 
con respecto a otros productos similares 
ofrecidos en el mercado colombiano?
4. ¿Qué barreras paraarancelarias podría tener 
el maíz? Detalle. 
5. ¿Cuál es la principal ventaja de ser socios de 
la CAN?
6. Describa cuál de las cuatro “P” del marketing 
internacional sería la más importante en el ca-
so. ¿Por qué?
7. ¿Podría financiarse Machu Picchu Corn S.A.C. 
con un warrant? Explique. 
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Puesta en escena
El Perú se ha convertido en un exportador neto 
de frutas hacia mercados de Norteamérica y 
Europa, pues posee tierra, mano de obra, know 
how, tecnología y recursos financieros como para 
emprender la producción de fruta fresca. La ex-
portación es un proceso orientado a producir lo 
que requieren los consumidores de los países 
demandantes. 
Los tratados de libre comercio con Estados 
Unidos, Europa y determinados países asiáticos 
constituyen una valiosa herramienta para apo-
yar e incrementar la productividad, con miras a 
los citados mercados.
El sector agrícola no tradicional exportó más 
de USD 2 000 millones, de los cuales más de un 
40 % corresponderían al mercado estadouniden-
se. Así, el Perú no solo es el primer exportador 
mundial de espárragos, sino que va por el mismo 
camino con productos como la alcachofa, la pal-
ta, los cítricos, el mango y la uva, que correspon-
den al segmento de las frutas frescas. También 
son productos de gran demanda internacional el 
ají páprika y el maíz gigante blanco de Cuzco. Al 
mismo tiempo, son numerosos los ejemplos que 
pueden graficar el potencial de crecimiento que 
ofrece el mercado de Estados Unidos a otros pro-
ductos agroindustriales peruanos.
Las hortalizas y frutas peruanas son, en mu-
chos casos, más competitivas que las estadouni-
denses, y por eso tienen potencial no solo para 
aprovechar las ventajas comerciales del TLC, 
sino también para atraer más inversión privada, 
más tecnología y más empleo en las regiones. 
Hoy, únicamente once de los principales produc-
tos agrícolas de exportación no tradicional ab-
sorben una masa laboral de 330 000 trabajadores 
(Andina, 2011).
Cada año se consolida el libre acceso de los 
productos agrícolas peruanos que figuran entre 
las más de 1 100 partidas arancelarias que cuentan 
con libre acceso al mercado de Estados Unidos. De 
esta manera, nuestros productores agrícolas están 
en capacidad de aprovechar la demanda creciente 
de productos frescos en dicho mercado. 
Al firmarse el TLC entre el Perú y Estados Uni-
dos, se consideró que los productos agrícolas des-
tinados al consumo final, principalmente vegeta-
les y frutas, experimentarían una fuerte demanda, 
como ocurre ahora entre ambos mercados.
Teniendo en cuenta estos antecedentes, Ral-
ph Gutiérrez, propietario de Nova Terra S.A.C., 
decidió ampliar su oferta exportadora de frutas 
frescas (uvas, paltas y limones) a los mercados de 
Estados Unidos y Europa. En la actualidad, está 
incursionando en el sector de frutas y vegetales 
envasados en frascos de vidrio. A pesar de no 
contar con una planta procesadora, ha consegui-
do que una empresa se encargue del servicio de 
selección, envasado en frascos de 500 y 350 gra-
mos, y, finalmente, etiquetado. Los frascos de 500 
gramos son embalados en cajas de cartón, cada 
una con 24 frascos, y los de 350 gramos, en cajas 
de 48 frascos. 
Caso 2 
Nova Terra S.A.C.***
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Cronología
2009 El TLC firmado con Estados Unidos entró en vigencia el 1 de febrero.
2011
Respecto a las uvas frescas, se exportó un total de USD 300 947 132 FOB, un incremento del 
62 % respecto a 2010.
Los principales mercados para las exportaciones peruanas de uvas frescas son:
• Estados Unidos (USD 87 983 260 FOB)
• Países Bajos (USD 42 833 210 FOB)
• Hong Kong (USD 31 227 012  FOB)
Se exportó un total de USD 140 774 678 FOB en espárragos preparados o conservados. Com-
parándolo con 2010, este año hubo un aumento del 33 %.
Los principales mercados para las exportaciones peruanas de espárragos preparados o con-
servados son:
• España (USD 41 307 520 FOB)
• Francia (USD 40 177 970 FOB)
• Estados Unidos (USD 28 617 230 FOB)
En total se exportaron USD 164 398 746 FOB en paltas frescas o secas, esto es, hubo un incre-
mento del 93 % respecto a 2010.
Los principales mercados para las exportaciones de paltas frescas o secas son:
• Holanda (USD 74 413 910 FOB)
• España (USD 38 283 400 FOB)
• Estados Unidos (USD 26 145 310 FOB)
2012
El Acuerdo de Libre Comercio entre el Perú y la European Free Trade Association (EFTA), de la 
cual forman parte Suiza, Liechtenstein, Noruega e Islandia, se firmó en Reikiavik el 24 de junio 
de 2010 y en Lima el 14 de julio del mismo año. Con Suiza y Liechtenstein, el TLC entró en 
vigencia el 1 de julio de 2011, y con Islandia, el 1 de octubre de 2011. Finalmente, se completa 
el TLC y entra en vigencia el 1 de julio de 2012.
2013 Entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE el 1 de marzo.
2015 Las exportaciones se realizaron en este año.
Fuente:
• Mincetur (s.f). “Uvas frescas”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/porta-
l5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=0806100000>. [Consulta: 11 de 
julio de 2012.]
• Mincetur (s.f). “Espárrago”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/porta-
l5ES.asp?scriptdo=cc_fp_partida&ptarifa=2005600000&_portletid_=SFichaProductoPartida&_page_=172.17100#anclafecha>. 
[Consulta: 11 de julio de 2012.]
• Mincetur (s.f). “Aguacates (paltas), frescas o secas”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.
pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=0804400000>. 
[Consulta: 11 de julio de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
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Situación
Debido a sus contactos internacionales, Nova 
Terra S.A.C. recibe los siguientes pedidos indivi-
duales:
a) Mercado holandés: La empresa Cooldriuf NV 
pide 20 toneladas de uva fresca tipo Red Glo-
be, valorizadas en EUR 35 000 FOB Callao. El 
flete a Róterdam es de EUR 3 500, el ad valo-
rem es del 15.5 %, y un supuesto BTW (Belas-
ting toegevoegde waarde = IGV), del 19 %. La 
aduana holandesa acota el pedido al 0.5 % del 
FOB por ser perecible y no haber ido con se-
guro. Se paga por adelantado el 30 % del FOB 
contra envío de los documentos de embarque. 
El 35 % del FOB se pagaría una vez llegada la 
mercadería y pasada la inspección de calidad, 
y el resto a los 21 días de llegada la merca-
dería. Ralph Gutiérrez, propietario de Nova 
Terra, le gana el 15 % sobre el valor FOB.
b) Mercado suizo: FarbeSpargel AG ordena 500 
cajas de espárrago verde, cada una con 12 
frascos de 0.5 kilogramos, a EUR 38 la caja, y 
700 cajas de espárrago blanco, cada una con 24 
frascos de 350 gramos, a EUR 27 la caja; ambos 
cargamentos a valor FOB Callao. La mercade-
ría se exporta a Zúrich, realizándose el pago a 
través de una L/C con validez de 45 días. El ad 
valorem es del 0 %, y el MWST (equivalente 
al IGV), del 7.6 %. El flete de Callao a Zúrich 
tiene un costo de EUR 2000, y el seguro por 
ese trayecto, de EUR 250. En esta operación, 
Ralph gana el 20 % del valor FOB.
c) Mercado de Estados Unidos: En diferentes 
fechas, la empresa Green Sunshine Corp. 
compra un FCL Reef de 40’ que contiene 20 
toneladas de palta tipo Hass, valorizadas en 
USD 25 000, y un FCL de 20’ que contiene 
1 200 cajas de espárrago verde en frascos de 0.5 
kilogramos, al precio de USD 38 la caja; ambos 
contenedores a valor EXW Callao. Los dos pe-
didos van al puerto de Nueva York. El arancel 
es del 9 %, y el State Tax de Nueva York ascien-
de al 4 %. El agente de aduanas del Perú cobra 
USD 250 por contenedor despachado, y los 
servicios portuarios y la estiba tienen un costo 
de USD 480 para el FCL Reef de 40’ y de 
USD 350 para el FCL de 20’. El flete de la palta 
tiene un costo de USD 3 200, y el de los frascos 
de espárrago verde,  de USD 2 000. El seguro 
de los frascos de espárrago verde asciende a 
USD 300, y el de la palta es acotado al 1 % por 
la aduana de Nueva York por ser perecible e 
ir sin seguro. Ralph le gana el 15 % del EXW 
a las paltas y el 25 % del EXW a los frascos de 
espárrago verde.
Preguntas
1. ¿Cuál es el valor nacionalizado de cada una 
de las exportaciones?
2. ¿Cuánto ganó Nova Terra S.A.C. en cada una 
de las exportaciones?
3. Explique cómo la ventaja competitiva se po-
dría aplicar al espárrago en frasco.
4. ¿Cuáles serían las barreras paraarancelarias 
que podrían aplicarse a las uvas de Nova Te-
rra S.A.C. en Holanda? Explíquelas. 
5. ¿De qué manera las instituciones de apoyo 
empresarial podrían ayudar a Nova Terra 
S.A.C. a mejorar su oferta exportable en Eu-
ropa? Mencione y explique las funciones de 
dos de ellas.
6. Explique cómo funcionaría el warrant 
con cada uno de los productos. Sustente. 
¿Cuáles son los documentos que necesita 
presentar Nova Terra S.A.C. para cobrar la 
L/C con la que se han vendido los frascos de 
espárrago en el mercado suizo? Explique ca-
da documento.
7. ¿Cómo funcionaría el sistema de seguro y 
financiamiento de Sepymex en la exporta-
ción a Estados Unidos?
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Puesta en escena
Don Luis Miro Quezada Huancaruna nació y cre-
ció en la zona de Concepción, en el valle del Man-
taro. Siempre muy estudioso, su visión del futuro 
era la de convertirse en empresario. Sus padres 
sabían que en Lima iba a tener mejores oportuni-
dades académicas, así que lo enviaron a vivir con 
sus padrinos limeños, quienes se habían com-
prometido a apoyarlo. Ingresó a una prestigiosa 
universidad de la capital y empezó sus estudios 
de negocios internacionales con mucho éxito. Sus 
notas eran altas, perteneció al quinto superior de 
su facultad y se graduó con honores. 
Una importante empresa lo contrató, y la ex-
periencia obtenida le demostró que exportar era 
complejo, pero no difícil, como muchos pensa-
ban. Observó que la maca tenía una gran acogida 
en Lima, pues muchos laboratorios la demanda-
ban para transformarla en pastillas o cápsulas. 
Solicitó cotizaciones a sus familiares productores 
de maca y, también, a los laboratorios que trans-
formaban el tubérculo y lo entregaban con eti-
quetas y en frascos personalizados. Se contactó, 
a través de Promperú, con empresas comprado-
ras de vitaminas y complementos alimenticios 
en el Reino Unido. Don Luis sabía que esta era 
una oportunidad que debía aprovechar para in-
dependizarse y cumplir el sueño que tenía desde 
niño: ser un gran empresario. Así, formó su em-
presa: Vita & Vida S.A.C.
Caso 3 
Vita & Vida S.A.C.*
Cronología
2010
Los principales importadores de provitaminas y vitaminas (código armonizado: 293690) son:
• Irlanda (USD 61.00 millones FOB)
• Canadá (USD 58.73 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 38.39 millones FOB)
Y los principales exportadores de estos productos son:
• Estados Unidos (USD 102.30 millones FOB)
• Alemania (USD 82.47 millones FOB)
• Francia (USD 70.29 millones FOB)
El Perú ocupa, en esta relación, el puesto 54, con una cifra mínima.
(continúa)
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2011
Hubo una disminución del 89 % respecto a 2010 en la exportación peruana de vitaminas y con-
centrados (partida arancelaria: 2936900000). Se exportó un total de USD 7 628 FOB.
Ecuador es el principal mercado para las exportaciones peruanas de estos productos 
(USD 7 630 FOB)
2013 Entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE el 1 de marzo.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuente:
• Mincetur (s.f). “Las demás provitaminas y vitaminas, incl. los concentrados naturales, sus deriv., mezclad”. Sistema Integrado de 
Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaprod
uctoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=%202936900000%20&pnomproducto=%20LAS%20DEMAS%20PROVITAMINAS%20
Y%20VITAMINAS,INCL.LOS%20CONCENTRADOS%20NATURALES,SUS%20DERIV.,MEZCLAD>. [Consulta: 12 de julio de 2012.].
• Mincetur (2012). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. [Consulta: 9 de mayo 
de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Situación
La empresa de don Luis recibió de Lindo & Lon-
don Vits Co. un pedido de dos pallets de 100 cajas 
cada uno. En cada caja entran 48 frascos, cada uno 
con un peso de 200 gramos. El precio por frasco 
es de EUR 3.30 EXW Lima, que incluye una utili-
dad del 25 %. El transporte desde los almacenes 
hasta el aeropuerto Lima-Callao tiene un costo 
de EUR 70. El agente de aduanas peruano cobra 
el  2% del valor EXW. El flete aéreo Lima-Miami-
Londres es de EUR 2.50 por kilogramo y el segu-
ro internacional asciende a EUR 140. 
El VAT (Value Added Tax = IGV) es del 
17.5 %, y el ad valorem para este tipo de produc-
tos es del 25 %. El agente de aduanas inglés cobra 
EUR 180, y el transporte desde el aeropuerto has-
ta los almacenes en las afueras de Londres cuesta 
EUR 200. Se incluye un seguro de EUR 80 por 
dicho trayecto. Lindo & London Vits Co. vende la 
importación a una cadena de farmacias, con una 
ganancia del 40 % sobre el costo total.
Preguntas
1. Encuentre el valor DDP Londres y el valor 
DAP Londres.
2. En caso de que don Luis decida importar 
los frascos desde Argentina a un costo de 
EUR 70 el millar valor CIF y la empresa pa-
gue el correspondiente ad valorem, ¿cuál se-
ría el total de utilidades de la empresa perua-
na si le correspondiera acogerse al drawback?
3. ¿Cómo controlaría el precio final, al consu-
midor, Vita & Vida S.A.C.?
4. Dado que la maca es un producto que va a 
competir con guaraná como energizante en 
el mercado inglés, ¿qué ventaja comparativa 
debería destacar Vita & Vida S.A.C.?
5. ¿Qué recomendaría usted: L/C, Sepymex, wa-
rrant o factoring? Sustente.
6. ¿Cómo ayudaría la VUCE (Ventanilla Única 
de Comercio Exterior) a la empresa peruana? 
Detalle.
(continuación)
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Caso 4 
Lecherías Oxa S.A.C.***
ría de pagar al banco. Por lo tanto, él tendría que 
pagar impuestos sobre los activos si se quedaba 
con las máquinas, por lo que iba a solicitarle al 
banco la renovación del leasing a fin de obtener 
maquinaria de última generación. 
Después de estas explicaciones, Konrad le 
propuso a Knut formar un joint venture entre sus 
respectivas empresas. Le explicó que enviaría 
las máquinas usadas a Oxapampa y que estas 
se encontraban en perfectas condiciones para 
entrar en funcionamiento. Transcurridos diez 
años, sus quesos se vendían en los principales 
supermercados de Lima, y Knut y Konrad deci-
den buscar nuevos mercados para sus deliciosos 
quesos peruanos.
La nueva empresa, producto del joint venture, 
Lecherías Oxa S.A.C., gracias a sus bajos costos, 
diversificación de productos y gran calidad, los 
había llevado a esa decisión.
Por otro lado, la competencia de productos 
similares que provenían de Europa, Chile, Ar-
gentina y otros fabricantes locales, los obligó a 
definir estrategias para sobrevivir en el mercado.
Puesta en escena
Knut Braet pensaba que le faltaba algo para su-
perar el éxito que habían alcanzado sus renom-
brados quesos en el mercado peruano. Recorda-
ba cuando su familia hacía quesos de leche de 
cabra que vendían en la comunidad a amigos y 
turistas que los probaban y ponderaban su ca-
lidad y buen sabor. En una de esas ocasiones, 
Konrad Zwirner, productor de quesos en el Alto 
Austria —específicamente, en el pueblo de San 
Valentín—, visitó la ciudad de Oxapampa por re-
comendación de amigos peruanos. 
Konrad sintió más curiosidad que interés 
al visitar toda la zona, desde La Merced hasta 
Pozuzo, donde se asentaron inmigrantes austria-
cos y alemanes. Probó el sabroso queso prepara-
do por la familia de Knut y, luego de una larga 
y fructífera conversación con este, le comentó 
que en su pueblo tenía una fábrica de quesos de 
diferentes tipos. Le mencionó que las máquinas 
que tenía en su fábrica las había comprado con el 
sistema leasing y que el próximo año las termina-
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Cronología
1969
El 26 de mayo entró en vigencia el Acuerdo de Cartagena (Comunidad Andina) entre Bolivia, 
Colombia, Chile, Ecuador y el Perú. Posteriormente, en 1973, ingresó Venezuela, y Chile se 
retiró tres años más tarde.
2010
El 97 % de los embutidos peruanos se dirigieron a aguas internacionales (abastecimiento de 
barcos que salen de puertos peruanos) por un monto de USD 5 860. El 3 % restante fue a 
mercados no definidos. 
Como principales importadores de quesos de cualquier tipo (código armonizado: 040620) 
figuran:
• Francia (USD 143.95 millones)
• Alemania (USD 117.70 millones)
• Bélgica (USD 91.31 millones)
Por otra parte, los principales exportadores de quesos son:
• Países Bajos (USD 220.60 millones FOB)
• Italia (USD 197.02 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 123.16 millones FOB)
En el ranking de exportadores, el Perú se ubica en el puesto 52, con una cifra de USD 82.24 
millones FOB.
2011
El queso fresco (incluido el de lactosuero y el requesón) fue el que presentó cifras de 
exportación más altas (USD 207 327 FOB).
Los principales países de destino del queso fresco peruano son:
• Chile (USD 114 270 FOB)
• Colombia (USD 93 060 FOB)
Retiro oficial de Venezuela de la CAN.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Queso de cualquier tipo, rallado o en polvo”. Sistema Integrado de Información 
de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scri
ptdo=cc_fp_init&pproducto=0406200000>. [Consulta: 7 de agosto de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Queso fresco (sin madurar), incluido el del lactosuero, y el requesón”. Sistema 
Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid
_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=0406100000>. [Consulta: 7 de agosto de 2012.]
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Libre Comercio entre Perú – Comunidad Andina”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.
acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=95&Itemid=118>. [Consulta: 
15 de agosto de 2012.]
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Situación
La primera exportación de Lecherías Oxa S.A.C. 
se dirige a Ecuador. Requiere un certificado de 
origen y va con las siguientes características: 
• 250 kilogramos de queso tipo parmesano, a 
USD 4.30 el kilogramo.
• 320 kilogramos de queso tipo edam, a 
USD 3.50 el kilogramo.
• 180 kilogramos de queso tipo mozzarella, a 
USD 2.80 el kilogramo.
• 455 kilogramos de queso tipo gouda, a 
USD 3.20 el kilogramo.
Todos estos precios son EXW Oxapampa. El 
transporte de Oxapampa a Lima tiene un costo 
de USD 630, y de Lima a Aguas Verdes (fronte-
ra con Ecuador), de USD 750. El seguro desde 
Oxapampa a Aguas Verdes tiene un precio de 
USD 180. El transporte de Huaquillas (Ecuador, 
frontera con el Perú) a Quito asciende a USD 
630, y el seguro por dicho trayecto, a USD 150. El 
agente de aduanas peruano cobra USD 270, y el 
ecuatoriano, USD 180. El ad valorem es del 10 % 
y el IVA del 14 %. 
Pasados dos meses de esta exportación, Le-
cherías Oxa S.A.C. importa embutidos desde 
Austria, para aprovechar la sinergia que le con-
cede la distribución de quesos, por un monto 
de EUR 12 350 EXW San Valentín. El agente de 
aduanas en Austria cobra EUR 250. El trans-
porte terrestre San Valentín - Hamburgo cuesta 
EUR 850. El puerto en Hamburgo cobra por sus 
servicios EUR 300, y la estiba en dicho puerto, 
EUR 250. El flete Hamburgo-Callao asciende a 
EUR 3 500. La desestiba en este puerto tiene un 
costo de EUR 130, y los servicios portuarios, de 
EUR 240. No se toma seguro, pero aduanas en 
el Perú lo acota a 1.5 % del valor FCA. El arancel 
es del 9 %; un supuesto ISC, del 15 %; el IGV, del 
16 %; y el IPM, del 2 %. El agente de aduanas del 
Perú cobra EUR 120. El transporte interno es de 
EUR 80, a los almacenes de Lecherías Oxa S.A.C., 
en las afueras de Lima. Sobre el total de costos, la 
empresa obtiene un 35 % de utilidades al vender 
todo el lote de embutidos a un distribuidor ma-
yorista. 
Preguntas
1. Determine el valor DAT Huaquillas de la ex-
portación, considerando un costo por descar-
ga de la mercancía de USD 75.
2. Encuentre el DDP Quito de la exportación.
3. ¿Cuál es la ganancia para la empresa 
ecuatoriana importadora si vende el total de 
los quesos con una utilidad del 35 % sobre el 
costo de nacionalización?
4. Encuentre cuál fue el beneficio económico de 
Lecherías Oxa S.A.C. en la primera importa-
ción y venta de los embutidos. 
5. ¿Qué tipo de estrategia de precios reco-
mendaría para que ingresen sus productos al 
mercado ecuatoriano?
6. Respecto a la distribución, ¿qué tipo de em-
presa podría dedicarse a la comercialización 
de los productos importados desde Ecuador? 
Sustente la respuesta.
7. ¿Cuál cree que sería la ventaja competitiva 
entre los quesos producidos en el Perú y los 
embutidos traídos desde Austria?
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En el tema de la facilitación del comercio exte-
rior encontramos herramientas como la Ventana 
Única de Comercio Exterior (VUCE), y en cuanto 
a las herramientas que se utilizan en el financia-
miento del comercio exterior están las cartas de 
crédito, el programa Sepymex, el factoring y el 
warrant.
1.  faCiLitaCión deL ComerCio exterior
Las Bases Estratégicas del PENX (Ministerio de 
Comercio Exterior y Turismo (Mincetur, 2003)) 
entienden por facilitación del comercio las accio-
nes, iniciativas y políticas que permitan reducir 
los costos de colocar la oferta exportable en los 
mercados globales.
El PENX 2003-2013 considera, como tercer ob-
jetivo estratégico,
… contar con un marco legal que permita la 
aplicación de mecanismos eficaces de facili-
tación del comercio exterior, que fomente el 
desarrollo de la infraestructura y permita el 
acceso y la prestación de servicios de des-
pacho aduanero, de distribución física y fi-
nancieros en mejores condiciones de calidad 
y precio (Ministerio de Comercio Exterior y 
Turismo (Mincetur, 2003)).
Este objetivo estratégico plantea la necesidad 
de aplicar mecanismos eficaces de facilitación 
del comercio exterior que fomenten el desarro-
llo de la infraestructura y el acceso a servicios 
logísticos y financieros en mejores condiciones 
de calidad y precio. Para abordar este objetivo de 
manera consistente, el Ministerio de Comercio 
Exterior y Turismo del Perú (Mincetur) encargó a 
Maximixe coordinar la labor de formulación del 
Plan Maestro de Facilitación del Comercio 2004-
2013, formulación que se llevó a cabo entre los 
meses de octubre y diciembre de 2003.
El Plan está estructurado en seis tomos que 
abarcan las siguientes áreas temáticas: ma-
croeconomía y política fiscal, financiamiento, 
operatividad aduanera, infraestructura y servi-
cios de transporte terrestre, transporte aéreo y, 
por último, transporte marítimo.
Entendemos por facilitación del comercio a 
aquellas reformas que buscan mejorar la cadena 
de procedimientos administrativos y físicos rela-
cionados con el transporte de bienes y servicios 
entre fronteras internacionales. Esto es impor-
tante para nuestra competitividad, pues en las 
operaciones de comercio exterior las empresas 
enfrentan excesivos requisitos documentarios, 
extenuantes procedimientos en las fronteras, fal-
ta de transparencia y predictibilidad en las leyes, 
todo lo cual de alguna forma obstaculiza e im-
pide a las empresas participar en el comercio de 
manera dinámica, privando a las economías del 
acceso de sus productos a nuevos mercados en 
condiciones favorables y del ingreso de una va-
riedad de productos a precios atractivos. Por ello, 
las medidas de facilitación de comercio se hacen 
necesarias (López, s.f.).
Se trata de suprimir todos los obstáculos que 
enfrenta el movimiento de mercancías; por ejem-
plo, la búsqueda permanente de la simplificación 
de procedimientos aduaneros, la implantación 
de la Ventanilla Única de Comercio Exterior, Ex-
porta Fácil, la modernización portuaria, entre 
otros mecanismos, concebidos para hacer que 
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los productos se comercialicen en adecuadas 
condiciones de calidad, precio y oportuno 
suministro.
Sobre el particular, se han efectuado cambios 
significativos en el marco normativo, en concor-
dancia, por ejemplo, con compromisos estipu-
lados en los acuerdos de promoción comercial 
suscritos por nuestro país, como los consignados 
en el capítulo cinco del TLC con Estados Unidos, 
donde se establecen una serie de disposiciones 
por las que deben regirse las administraciones 
aduaneras de los países involucrados, en este 
caso, el Perú y Estados Unidos. Estas disposicio-
nes, conocidas como medidas de facilitación del 
comercio exterior, tienen como finalidad simpli-
ficar y aligerar el despacho de aduana.
1.1  Ventanilla Única de Comercio Exterior 
(VUCE)
En esta misma línea de acción, el Mincetur ha 
puesto en operación la Ventanilla Única de Co-
mercio Exterior (VUCE), que constituye un siste-
ma integrado que articula de manera eficiente los 
procesos y los servicios, que permite a las partes 
involucradas en el comercio exterior y transporte 
internacional gestionar a través de medios elec-
trónicos los trámites requeridos por las entida-
des competentes de acuerdo con la normatividad 
vigente, o solicitados por dichas partes, para el 
tránsito, ingreso o salida del territorio nacional 
de  mercancías; con lo cual los plazos y costos 
asociados se han reducido en forma significati-
va, haciendo más competitiva a nuestra econo-
mía (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo 
(Mincetur, s.f.)).
La VUCE cuenta con dos productos para fa-
cilitar y simplificar trámites a importadores, ex-
portadores, agentes de aduana y agentes maríti-
mos:
• VUCE - Mercancías Restringidas: Permite 
realizar, a través de internet, los trámites y pa-
gos para la obtención de permisos, certifica-
ciones, licencias y demás autorizaciones exi-
gidas por las autoridades competentes para el 
ingreso, tránsito o salida de mercancías res-
tringidas, como, por ejemplo: alimentos, me-
dicamentos, insumos químicos fiscalizados, 
animales, vegetales, equipos de telecomuni-
caciones, juguetes, armas, etc. (Ministerio de 
Comercio Exterior y Turismo (Mincetur, s.f.)).
• VUCE - Ventanilla Única Portuaria (VUP): 
Componente de servicios portuarios, usual-
mente conocido como Ventanilla Única Por-
tuaria (VUP). Es un sistema integrado de pro-
cesos optimizados que permite, a través de 
medios electrónicos, asegurar la facilitación, el 
cumplimiento y el control eficiente de los pro-
cesos relacionados con la obtención de licen-
cias, permisos y autorizaciones de servicios 
portuarios; y con los procesos vinculados a los 
servicios prestados a las naves y a su carga, 
que se desarrollan previo a la llegada, durante 
su estadía y previo a la salida (Ministerio de 
Comercio Exterior y Turismo (Mincetur, s.f.)).
2.  finanCiamiento deL ComerCio exterior
Una de las preocupaciones más importantes de 
quienes incursionan en los negocios, en general, 
es conseguir el capital de trabajo para lograr sus 
objetivos de ganancia de capital. El capital de tra-
bajo es un término que se refiere básicamente a 
las inversiones que tiene que hacer la empresa 
para financiar su producción, desde el momento 
en que compra las materias primas hasta que re-
cibe el pago en efectivo por la venta de su pro-
ducto. Es decir, implica un periodo entre la com-
pra de los insumos y el ingreso monetario por las 
ventas de sus productos.
Hay varias maneras de conseguir capital de 
trabajo.
2.1  Recursos propios
Una de las formas de conseguir capital de trabajo 
son los propios recursos del interesado en efec-
tuar transacciones comerciales internacionales. 
Ello implica disponer del dinero que haya aho-
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rrado, para lo cual se debe contar con liquidez. 
En caso de no ser persona natural y tratarse de 
una persona jurídica (empresa), los recursos pro-
pios son aquellos ingresos producto de las opera-
ciones del negocio.
2.2  Crédito de los proveedores
Dicho crédito “implica más días de plazo para 
pagar lo que se les adquirió y, por lo tanto, menos 
recursos que la empresa o sus propietarios tie-
nen que poner para financiar el capital de traba-
jo” (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo 
(Mincetur), 2009).
2.3  Instituciones financieras
Está constituida por los préstamos que, espe-
cíficamente para este fin, pueden obtenerse 
de los bancos y otras instituciones financie-
ras (cajas municipales, edpymes, etc.). En el 
caso de los bancos, estos pueden poner, a dis-
posición de sus clientes, apoyo financiero pa-
ra capital de trabajo, a fin de financiar ventas 
locales o ventas al exterior (Ministerio de Co-
mercio Exterior y Turismo (Mincetur), 2009). 
Los bancos, con el objeto de apoyar los negocios 
de comercio internacional, brindan distintas al-
ternativas de financiamiento. Hay que tomar en 
cuenta que cada banco o institución financiera 
determinará un nombre específico para estos fi-
nanciamientos, pero, a grandes rasgos, podemos 
clasificarlos de la siguiente manera:
A.  Financiamiento a la preexportación o 
preembarque: Tipo de financiamiento que 
brinda la oportunidad de financiar activida-
des previas a la exportación de la mercadería, 
generalmente destinadas a cubrir los costos 
de la producción, la adquisición de materia 
prima o insumos, entre otras. 
B.  Financiamiento a la exportación o posem-
barque: Es el financiamiento de las ventas de 
exportación de bienes y servicios efectuadas. 
También se puede solicitar el anticipo del pa-
go de una venta en el exterior.
C. Financiamiento a la importación: Sobre todo, 
de las importaciones de bienes y servicios pro-
pios del solicitante, quien también puede soli-
citar un préstamo para pagar al proveedor por 
aquellos bienes o servicios que ha importado.
Cuando se ha efectuado el contrato de com-
pra-venta internacional, el factor de la con-
fianza y el pago es importante para consolidar 
una buena imagen internacional y relación 
con el cliente. En ese sentido, existen algunas 
formas de pago conocidas internacionalmente 
que son aceptadas por aquellos empresarios 
que efectúan transacciones comerciales inter-
nacionales, como las siguientes: 
D. Carta de crédito: Es un instrumento de pago 
entre las partes, también conocida como Let-
ter of Credit o L/C. De acuerdo con lo señalado 
en las Reglas y Usos Uniformes Relativos a 
los Créditos Documentarios - UCP 600 de la 
ICC (Cámara de Comercio Internacional), “un 
crédito es toda operación por la que un banco, 
obrando por cuenta y orden de un cliente, se 
obliga a: pagarle a un tercero, aceptar y pa-
gar o descontar letras de cambio, y autorizar a 
otro banco a pagar, aceptar o descontar dichas 
letras” (Wikipedia).
Para las transacciones comerciales internacio-
nales, una de las mejores opciones es el uso 
de la carta de crédito, porque proporciona la 
confianza necesaria entre las partes (impor-
tador y exportador) y los bancos involucra-
dos. Ninguna de las partes puede modificar 
o anular las condiciones de la L/C sin previo 
consentimiento de su contraparte. El pago a 
través de la carta de crédito de un contrato de 
compraventa internacional está basado en la 
documentación presentada, lo que facilita el 
acceso al crédito.
Funciona de la siguiente manera: El impor-
tador contacta con el exportador y pactan un 
contrato de compraventa internacional. Pa-
ra hacer efectivo el contrato, el importador 
va al banco de su confianza (llamado banco 
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emisor) y solicita un crédito a favor del expor-
tador. Con este crédito, el importador se ase-
gura de que la mercadería solicitada llegará a 
destino, de acuerdo con las condiciones pacta-
das en el contrato. El banco emisor se contacta 
con el banco del exportador (llamado banco 
intermediario o banco corresponsal), quien es 
el encargado de confirmar el crédito, previa 
consulta al exportador. Si el exportador está 
de acuerdo con las condiciones, presenta la 
documentación solicitada al banco interme-
diario y se inicia el envío de la mercadería a 
destino. El banco intermediario revisa la do-
cumentación y, si está de acuerdo, le paga al 
exportador por la mercadería. 
Luego, remite los documentos al banco emi-
sor, el que revisa la documentación y reem-
bolsa al banco intermediario por la transac-
ción. Después, el banco emisor entrega al 
importador la documentación para que este 
pueda desaduanar la mercadería y luego le 
pague al banco por la transacción efectuada.
Con una carta de crédito se pueden ceder los 
derechos de cobro a terceros; por lo tanto y 
bajo esta modalidad, se podrá garantizar el 
pago de flete, gastos de agencia de aduana, 
servicios de supervisión, servicios de mensa-
jería internacional, etc.
En caso de que se recurra a los bancos para 
financiar operaciones de ventas al exterior, 
estos ponen a disposición de sus clientes los 
créditos denominados “advance account”, 
que en castellano significa “avance en cuen-
ta”, bajo cualquiera de las modalidades de 
financiamiento pre y post embarque (Minis-
terio de Comercio Exterior y Turismo (Min-
cetur), 2009).
E.  Factoring:
El Factoring es la operación mediante la 
cual el Factor adquiere a título oneroso, de 
una persona natural o jurídica, denominada 
cliente, un instrumento de contenido credi-
ticio, prestando en algunos casos servicios 
adicionales a cambio de una retribución. El 
Factor asume por el riesgo crediticio de los 
deudores de los instrumentos adquiridos, en 
adelante Deudores”.1
Para utilizar el factoring como herramienta en 
las exportaciones, la empresa exportadora de-
be ceder el derecho de cobro de determinados 
créditos, una factura u otro documento de 
crédito, a un intermediario financiero a cam-
bio de un anticipo financiero total o parcial, a 
un interés preestablecido, pudiendo este asu-
mir o no el riesgo de la operación.
En el Perú se viene desarrollando con muy 
buena aceptación el financiamiento a través 
de la factura comercial, creándose mediante 
una copia adicional la denominada factura ne-
gociable, la cual tendrá naturaleza de título va-
lor para su transferencia o cobro ejecutivo. El 
27 de marzo de 2011 se ha publicado el Decreto 
Supremo 047-2011-EF, que reglamenta la Ley 
29623 (Ley que promueve el financiamiento a 
través de la factura comercial), beneficiando a 
los proveedores de bienes o servicios, princi-
palmente las mypes, facilitando que accedan 
al financiamiento en plazos considerablemen-
te menores, mejorando su disponibilidad de 
capital de trabajo y fomentando el incremento 
sustancial de la bancarización, la intermedia-
ción financiera y la emisión de comprobantes 
de pago en la cadena comercial, lo cual favo-
rece las posibilidades de acceso al mercado 
internacional, mucho más competitivo, pero 
al mismo tiempo más seguro para la sosteni-
bilidad de los negocios.
Es importante mencionar que el sistema fac-
toring se viene utilizando desde hace algunos 
años a través de algunas entidades financie-
ras extranjeras que brindaban este servicio 
previo el análisis de la empresa pagadora.
F.  Warrant: El warrant es una herramienta de 
financiamiento utilizada en el comercio inter-
nacional a manera de garantía para acceder a 
un crédito prendario sobre la mercadería que 
1 Artículo 1 de la Resolución SBS 1021-98, Reglamento 
de factoring, descuento y empresas de factoring.
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se encuentra en el muelle o en los almacenes. 
Requiere de la existencia del certificado de 
depósito, al constituir su contenido una 
garantía real.2
El warrant y el certificado de depósito son 
expedidos única y exclusivamente por “Al-
macenes Generales de Depósito”, empresas 
que se hallan sometidas a la supervisión de 
la Superintendencia de Banca y Seguros (Perú 
Contable).
En el Perú, el warrant está regulado por la Ley 
de Títulos Valores, la Ley de Almacenes Ge-
nerales de Depósito y disposiciones de la SBS. 
Es clasificado como un título valor a la orden. 
Su finalidad es la de ser negociado o servir de 
garantía en cualquier operación de crédito; 
es decir, constituye para la empresa un ins-
trumento de crédito prendario. Por ejemplo, 
si se tiene una mercadería en los almacenes 
generales y con una institución financiera se 
mantiene una acreencia, esta puede pedirle 
que solicite un warrant a los almacenes y se la 
endose como garantía del futuro cumplimien-
to del pago.
Existen tres clases de warrants: i) warrant in-
sumo producto, ii) warrant endosado para em-
barque, y iii) warrant virtual.3
2.4 Seguros en el comercio exterior
En comercio exterior, el seguro puede abarcar 
la mercadería, el medio de transporte, las per-
sonas, etc., y cubre situaciones o hechos even-
tuales que originen siniestros (pérdida, rotu-
ra, merma, contaminación, alteración. etc.), 
excluyéndose las pérdidas originadas por 
vicios ocultos de la mercadería (Los Seguros).
2 La garantía real es aquella en la que se afecta un bien 
mueble (prenda) para el debido cumplimiento de una 
obligación.
3 Mediante Resolución SBS 935-2005, se extiende la 
partida de nacimiento al warrant virtual.
Cuando una empresa exportadora cuenta con un 
seguro, este asegura la mercadería que se expor-
tará. La cobertura del seguro es igual al monto 
que figure en la factura, más el flete y los gas-
tos. También puede ser igual a un porcentaje del 
total, de acuerdo con lo que espere obtener el 
beneficiario.
En el Perú se ha creado el Sepymex, Seguro de 
Exportación para Pymex, como un
 … mecanismo que facilita y abarata el costo 
financiero de las exportaciones, constituyen-
do un programa de seguro de crédito a la 
exportación, el cual consiste en un fondo de 
US$ 50 millones, que el Estado asigna a CO-
FIDE y este mediante un operador (SECREX) 
ofrece cobertura, con una póliza de seguro, a 
los bancos en el 50 % del valor de los créditos 
pre-embarque que otorgan a las empresas 
exportadoras. (Ministerio de Comercio Exte-
rior y Turismo (Mincetur, s.f.))
Las condiciones de la póliza son:
• Asegura créditos preembarque cuyo plazo no 
sea mayor a 180 días.
• La cobertura es por el 50 % del importe del 
crédito.
• Se aseguran los créditos que la empresa tenga 
vigente con el sistema financiero hasta por un 
monto de USD 1 millón.
• El costo de la prima es de 0.35 % flat trimestral 
o fracción, más IGV.
3.  Casos apLiCativos
A continuación presentamos quince casos apli-
cativos en facilitación y financiamiento del 
co mercio exterior.
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Caso 1 
Alcachofines Zio S.A.C.***
en un excelente abrasivo para la fabricación de 
pulidores. Investigando, Kevin se entera de que 
Italia se había convertido en un gran comprador 
de las pequeñas alcachofas del Mediterráneo, co-
nocidas también como alcachofines o alcachofas 
BB, por lo que entra en contacto con su tío Nemo, 
en Italia.
Don Nemo Catansaro Castilli, primo de Éri-
co y residente en Brescia (Italia), convence a Ke-
vin para que siembren alcachofines en el Perú y 
se compromete a comprarle toda la producción. 
Don Érico decide entrar con su hijo a esta aven-
tura empresarial, pero no sembrarían en Cama-
ná: se les presenta la oportunidad de comprar 60 
hectáreas en el valle de Ica. 
Puesta en escena
Kevin Castilli había crecido en la campiña de Ca-
maná (Arequipa) y era natural de allí. Su padre, 
nacido en Milán (Italia), había llegado muy joven 
a América. El destino lo hizo desembarcar en el 
puerto de Mollendo, de donde se trasladó a la 
ciudad de Camaná, en la que conoció a una mo-
rena buena moza, con la que se casó. De la unión 
nacieron varios hijos, entre ellos Kevin, quien 
se dedicaría a lo mismo que Érico, su padre: la 
agricultura. En su juventud, Érico había proba-
do suerte en negocios como el de los molinos de 
arroz y el de la comercialización de la cáscara 
de arroz, la que, una vez quemada, se convertía 
Cronología
2010
En el mundo, los principales países importadores de alcachofas son:
• Japón (USD 287.32 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 298.80 millones FOB)
• Alemania (USD 260.74 millones FOB)
El Perú figura como el tercer principal país exportador de alcachofas (USD 154.71 millones 
FOB).
(continúa)
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2011
Las exportaciones peruanas de alcachofas (partida arancelaria: 2005991000) se dirigen prin-
cipalmente a:
• Estados Unidos (USD 71 555 890 FOB)
• España (USD 28 089 430 FOB)
• Francia (USD 13 148 720 FOB)
Se exportó un total de USD 123 165 249 FOB, esto es, un incremento del 27 % respecto 
a 2010.
2013 Entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE el 1 de marzo.
2015 La exportación se realizó al final de este año.
Fuente:
• ADEX (2011). “Exportaciones del interior del país crecieron en un 33%”. Noticias. <http://www.ADEXperu.org.pe/notas/notastxt.
htm#EXPORTACIONES>. [Consulta: 24 de enero de 2011.]
• Mincetur (s.f). “Sistema General de Preferencias (SGP) de la UE”. Relación Comercial Perú – Unión Europea. <http://www.Mincetur.
gob.pe/comercio/Otros/relac_peru_ue.htm>. [Consulta: 9 de mayo de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Alcachofas (alcauciles)”. Sistema Integrado de Información de Comercio Ex-
terior”. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_
init&pproducto=%2011%20&pnomproducto=%20Alcachofa>. [Consulta: 19 de agosto de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Situación
Con la participación de otros productores de al-
cachofines, Érico, Kevin y el tío Nemo forman 
en Ica un consorcio exportador. Aparte, Érico 
y Kevin forman un joint venture en el Perú, con 
el tío Nemo, y constituyen la exportadora Alca-
chofines Zio S.A.C., donde Érico y Kevin, cada 
uno, tienen una participación del 35 %, y el resto 
corresponde al tío Nemo. El joint venture, por su 
parte, participa con el 60 % en el consorcio ex-
portador, mientras que los productores lo hacen 
con el 40 %.
El primer pedido que recibe el consorcio es de 
un FCL de 20’ que contiene, por un lado, 370 ca-
jas con, cada una, 24 frascos de alcachofas BB, de 
380 gramos cada frasco, valorizado en EUR 1.00 
cada uno; y, por otro lado, 630 cajas con, cada 
una, 48 frascos de alcachofas BB, de 210 gramos 
cada frasco, valorizado en EUR 0.85 cada uno; 
ambos con valores EXW Ica. El traslado del FCL 
de 20’ de Ica al puerto del Callao tuvo un costo de 
EUR 280 y, por este trayecto, un seguro interno 
de EUR 55. El puerto del Callao cobró por sus ser-
vicios, incluyendo la estiba, EUR 420, y el agente 
de aduanas, el 2 % del EXW, además de que se 
pagó EUR 120 para conseguir el certificado 
fitosanitario.
(continuación)
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El flete al puerto de Génova (Italia) costó EUR 
2 200, y el seguro, EUR 220. El puerto tuvo un 
costo de EUR 280, y la desestiba, de EUR 330. El 
agente de aduanas en Génova cobró el 2.5 % so-
bre el FOB. En el informe de impuestos aparece 
que este tipo de producto paga un 1.5 % cuando 
es acotado por ausencia de seguro, un arancel 
del 8 % y un IVA (Imposta sul Valore Aggiunto = 
IGV) de 20 %. Kevin Castilli no tramita el certifi-
cado de origen a pesar de que este producto tiene 
aranceles preferenciales con la UE. El costo del 
transporte a Brescia (Italia), donde se encuentra 
la importadora de don Nemo, fue de EUR 220, y 
el del seguro interno, de EUR 95.
Don Nemo vendió el lote de frascos de 380 
gramos en Brescia, ganándole el 75 % sobre el 
valor CIF. El lote restante lo trasladó a Venecia 
(Italia), con un transporte interno de EUR 280, y 
lo vendió obteniendo un beneficio del 60 % sobre 
el costo total. De estas ganancias, el 55 % sería 
para el consorcio y el 45 % para don Nemo.
Debido a la poca capacidad financiera del 
consorcio, le solicitaron a don Nemo que abriera 
una carta de crédito (L/C) valor FOB, pagadera a 
los 90 días del embarque.
Preguntas
1. ¿Cuánto ganó el consorcio (conformado por 
los productores y Alcachofines Zio S.A.C.) en 
esta operación?
2. ¿Cuánto ganó don Nemo en esta operación?
3. En el caso de que Érico y Kevin Castilli de-
cidieran aprovechar el programa Sepymex, 
explique en qué consiste este programa.
4. ¿Cómo funcionaría el financiamiento preem-
barque utilizando la L/C y un factoring para 
un posembarque?
5. ¿Cuál sería la forma de financiarse con 
un warrant, suponiendo que Érico y Kevin 
solamente tienen capacidad para el primer 
20 % del valor FOB de la producción? Expli-
que cuál es la secuencia. 
6. Existe un joint venture entre don Érico, Kevin 
y la empresa de don Nemo. Explique en qué 
consiste un joint venture, tomando el caso co-
mo ejemplo.
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Puesta en escena
Desde niño, Giovanni Camaroni siempre había 
escuchado con mucha atención —cuando  la fa-
milia se reunía en el porche de su pequeña casa 
en el balneario de Chucuito (Callao)— comentar 
a don Carloncho, su abuelo genovés, la gran afi-
ción de los italianos por las anchoas. Estas eran 
el principal ingrediente de las pizzas que se man-
giaban durante las tardes sabatinas, al regreso de 
haber pescado en el mar Mediterráneo, allá en la 
vieja Génova. Giovanni tenía grabada esta her-
mosa, apacible y bella escena familiar, donde el 
abuelo le ponía énfasis al sabor de las anchoas 
que acompañaban al típico plato italiano. Con el 
tiempo, don Carloncho se convirtió en propieta-
rio de una pequeña flota pesquera dedicada a la 
pesca de anchoveta, pez que era procesado por 
las harineras y no se aprovechaba como anchoa. 
Giovanni se preguntaba por qué no se pro-
cesaban las anchovetas para obtener anchoas, 
y planeaba producir algún día las anchoas que 
el abuelo mencionaba en sus recuerdos. Ahora, 
finalmente, lo que escuchó de niño se hará rea-
lidad: viaja a la tierra del abuelo, donde estudia 
y aprende el proceso de obtención de anchoas en 
sus diferentes presentaciones. 
Giovanni decide formar la empresa Anchoas 
Itálica S.A.C., en la ciudad de Ilo (Moquegua), de-
dicada a procesar la anchoa a fin de exportarla 
al mercado italiano aprovechando el acuerdo co-
mercial entre el Perú y la UE. Gracias a sus con-
tactos con antiguos familiares, consigue enviar 
información a la empresa milanesa Garibaldi 
Pun S.P.A.
Caso 2 
Garibaldi Pun S.P.A. **
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Cronología
2009
Los principales destinos de anchoas, enteras o en trozos, peruanas (partida arancela-
ria: 1604160000), fueron Republica Dominicana, Colombia y España, con montos de 
USD 4 285 360 FOB, USD 3 767 470 FOB y USD 3 721 190 FOB, respectivamente. El destino de 
Italia estaba en sexto lugar, con un monto de USD 589 600. 
2010
Los principales importadores de preparaciones y conservas de anchoas, enteras o en trozos 
(código armonizado: 160416), son:
• Italia (USD 56.68 millones FOB)
• Francia (USD 57.19 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 25.55 millones FOB)
A su vez, los principales exportadores de estos productos son:
• España (USD 31.20 millones FOB)
• Italia (USD 22.92 millones FOB)
• Albania (USDE 22.58 millones FOB)
El Perú es el cuarto principal país exportador en este ranking mundial, con una cifra de 
USD 18.15 millones FOB.
2011
Las exportaciones peruanas de anchoas, enteras o en trozos, se dirigen principalmente a:
• España (USD 8 011 990 FOB)
• República Dominicana (USD 3 731 660 FOB)
• Colombia (USD 2 383 400 FOB)
Se exportó un total de USD 22 314 471 FOB, un incremento del 5% respecto a 2010.
2013 Entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE el 1 de marzo.
2015 La exportación se realizó al final de este año. 
Fuentes:
• Mincetur (s.f). “Sistema General de Preferencias (SGP) de la UE”. Relación Comercial Perú – Unión Europea. <http://www.Mincetur.
gob.pe/comercio/Otros/relac_peru_ue.htm>. [Consulta: 9 de mayo de 2012].
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013].
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Preparación y conservas de anchoas entero o en trozos, excepto pica-
do”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?scriptdo= 
cc_fp_partida&ptarifa=1604160000&_portletid_=SFichaProductoPartida&_page_=172.17100#anclafecha>. [Consulta: 17 de 
agosto de 2012].
Capítulo III: FaCIlItaCIón y FInanCIamIento del ComerCIo exterIor 97
Situación
El primer pedido que realiza la empresa Garibal-
di Pun S.P.A., de Milán (Italia), fue de un FCL de 
20’ con el siguiente contenido:
a) 350 cajas con, cada una, 24 frascos de 150 gra-
mos cada frasco, de anchoas en aceite de oliva, 
a EUR 27 la caja.
b) 600 cajas con, cada una, 48 frascos de 250 gra-
mos cada frasco, de anchoas marinadas, a 
EUR 35 la caja.
c) 250 cajas con, cada una, 12 frascos de 500 gra-
mos cada frasco, de anchoas en agua y sal, a 
EUR 45 la caja.
Todos estos precios son EXW Ilo (Moque-
gua). El agente de aduanas cobra el 1 % del 
EXW, el puerto de Ilo cobra EUR 340 y la estiba 
cuesta EUR 420. El flete a Génova (Italia) es de 
EUR 1 880, el seguro internacional es acotado al 
2 % por la aduana italiana, y el agente de adua-
nas en Italia cobra el 1.5 % del FOB. El impuesto 
arancelario es del 25 %, y el IVA (Imposta sul Va-
lore Aggiunto = IGV), del 20 %. El uso del puerto 
genovés cuesta EUR 370, y la desestiba, EUR 400.
El transporte de Génova a Milán tiene un 
costo de EUR 250, con un seguro de EUR 50. Al 
llegar la mercadería a la aduana se dan cuenta 
de que no vino el certificado de origen. Garibaldi 
Pun le había solicitado a Anchoas Itálica S.A.C. 
que adjuntara a la carga un certificado de calidad 
valorizado en EUR 220.
El acuerdo de la compraventa es con una L/C 
pagadera contra presentación de documentos a 
los 30 días de embarcado el producto. 
Preguntas
1. Encuentre el DDP Milán, el DAT Génova y el 
DAP Milán.
2. En caso de que las anchoas en agua y sal se 
envíen por avión, sabiendo que la línea aérea 
KLM cobra EUR 2.20/kilogramo Lima-Milán, 
encuentre el CPT Milán y un DAP Milán. Con-
sidere un transporte Ilo-Lima de EUR 220, un 
seguro de EUR 35 por este trayecto, un segu-
ro internacional de EUR 150 y un certificado 
de origen valorizado en EUR 15. El transporte 
del aeropuerto a los almacenes a Milán es de 
EUR 50, con un seguro de EUR 5.
3. Detalle cada documento que tendría que pre-
sentar Anchoas Itálica S.A.C. para cobrar la 
L/C.
4. ¿Qué ventaja competitiva tendrá que 
demostrar Anchoas Itálica S.A.C. para ingre-
sar al mercado italiano? Sustente su respuesta.
5. En caso de que Garibaldi Pun no desee abrir 
una L/C, ¿qué otras opciones podrían garanti-
zar el pago de la venta? Mencione y explique.
6. En función de una estrategia de precios y 
distribución, ¿cómo podría calcular el precio 
que pagaría el consumidor final respecto a un 
frasco de 150 gramos?
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Puesta en escena
En agosto de 2014, nuestro estand en la feria Ex-
poalimentaria, en Lima, destacó por su atractivo 
y la calidad de los productos que ofertábamos 
—cacao en sus diversas presentaciones—, y con-
seguimos un contrato fantástico. ¡Qué maravilla! 
Expoalimentaria se ha convertido en una de 
las ferias más importantes de Latinoamérica; 
cuenta con una amplia presencia de exportado-
res e importadores peruanos y extranjeros, pro-
ductores agroindustriales, pesqueros y entida-
des financieras, y tiene en exposición insumos, 
equipos, maquinarias y envases para la indus-
tria procesadora de alimentos, restaurantes y 
gastronomía. 
Somos tres socios: Javier Astengo, Óscar Mo-
rante y Diana Sotomayor (de ahí el nombre de 
nuestra empresa), nacidos en Cuzco, quienes es-
tudiamos economía en una prestigiosa universi-
dad peruana y, luego, nos especializamos en co-
mercio internacional, en Holanda, en donde pu-
dimos apreciar lo avanzado que está ese país en 
lo que a comercio exterior —entre otras cosas— 
se refiere. Sabedores del inigualable cacao que 
produce nuestra región, decidimos profundizar 
en el conocimiento de este excelente producto y 
contactamos con diversos productores, a quie-
nes asociamos y capacitamos para que pudieran 
ofrecer un producto con calidad, homogeneidad, 
y además orgánico.
El cacao pertenece a la familia de las estercu-
liáceas, especie Theobroma cacao, originaria de los 
bosques tropicales de América del Sur. Los países 
productores se ubican, sobre todo, en las regiones 
tropicales cercanas a la línea ecuatorial. El árbol 
del cacao es una planta perenne que rinde varias 
cosechas al año. La clase de cacao que se produce 
en el Perú es del tipo aromático, caracterizado por 
su alto contenido de grasa, que puede alcanzar 
niveles del 57 %, lo cual le confiere un alto valor 
comercial en el mercado internacional y con un 
gran potencial para la producción de cacao orgá-
nico como cultivo en sistemas agroforestales. Las 
principales zonas productoras de cacao en el Perú 
son Quillabamba (Cuzco); el valle del Apurímac 
y Ene (Ayacucho); Tingo María (Huánuco); Satipo 
(Junín); Jaén, Bambamarca y San Ignacio (Caja-
marca); y Bagua y Alto Marañón (Amazonas). La 
región que tradicionalmente concentra la mayor 
producción de cacao es Cuzco.
En la feria nos reencontrarnos con un viejo 
amigo holandés que buscaba proveedores y al 
que conocimos en nuestra estancia en Holanda, 
y vivimos un momento muy emotivo. Él ahora es 
un prestigioso fabricante de chocolates, y cuando 
conoció la calidad de nuestros productos, se inte-
resó de inmediato.
Caso 3 
Cacao JOD Trading S.A.C. **
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Cronología
2011
Las exportaciones peruanas de pasta de cacao total o parcialmente desgrasada (partida 
arancelaria: 1803200000) se dirigen, sobre todo, a los siguientes mercados:
• España (USD 3 083 100 FOB)
• Uruguay (USD 837 000 FOB)
• República Dominicana (USD 422 000 FOB)
Se exportó un total de USD 4 747 068 FOB de pasta de cacao total o parcialmente desgrasa-
da, lo que significó un incremento del 5 % respecto a 2010.
En cuanto a las exportaciones peruanas de pasta de cacao sin desgrasar (partida arancelaria: 
1803100000), los principales mercados de destino son:
• Costa Rica (USD 598 280 FOB)
• Estados Unidos (USD 417 250 FOB)
• Venezuela (USD 193 630 FOB)
Se exportó un total de USD 1 643 074 FOB de este producto, una disminución del 20 % res-
pecto a 2010.
Por último, las exportaciones peruanas de cacao en grano, partido o tostado (partida aran-
celaria: 1801002000), tienen como destino:
• Estados Unidos (USD 1 528 430 FOB)
• Alemania (USD 185 990 FOB)
• Canadá (USD 57 600 FOB)
En total, se exportó USD 1 847 054 FOB de cacao en grano, partido o tostado, con un incre-
mento del 819 % respecto a 2010.
2013 Entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE el 1 de marzo.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (s.f). “Sistema General de Preferencias (SGP) de la UE”. Relación Comercial Perú – Unión Europea. <http://www.Mincetur.
gob.pe/comercio/Otros/relac_peru_ue.htm>. [Consulta: 9 de mayo de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Pasta de cacao desgrasada total o parcialmente”. Sistema Integrado de Informa-
ción de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?scriptdo=cc_fp_partida&ptarifa=1803200000&_po
rtletid_=SFichaProductoPartida&_page_=172.17100#anclafecha>. [Consulta: 18 de agosto de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Pasta de cacao sin desgrasar”. Sistema Integrado de Información de Comercio 
Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?scriptdo=cc_fp_partida&ptarifa=1803100000&_portletid_=SFichaPro
ductoPartida&_page_=172.17100#anclafecha>. [Consulta: 18 de agosto de 2012.] 
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Cacao en grano, partido o tostado”. Sistema Integrado de Información de Co-
mercio Exterior.  <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?scriptdo=cc_fp_partida&ptarifa=1801002000&_portletid_=S
FichaProductoPartida&_page_=172.17100#anclafecha>. [Consulta: 18 de agosto de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
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2. Suponiendo que va sin póliza de seguro y 
la aduana holandesa lo acota al 2 %, indique 
cuál sería el valor DDP Ámsterdam del cacao 
exportado. 
3. Suponiendo que el comprador finalmente de-
cida comprar bajo el incoterm DAP Ámster-
dam, calcule dicho valor.
4. Mencione cuatro medidas no arancelarias que 
se pueden aplicar como formas de protección 
al comercio internacional. 
5. Acordamos con Cornelius Suikerbuik que el 
pago se realizaría mediante una L/C docu-
mentaria. ¿Qué documentos debimos presen-
tar para poder cobrar? Explíquelos.
6. El drawback permite obtener, como consecuen-
cia de la exportación, la devolución de un 
porcentaje del valor FOB o FCA del producto 
exportado. Indique lo siguiente:
a. Dos requisitos que se necesitan cumplir 
para poder acogerse a este beneficio.
b. ¿Cuál es el porcentaje mínimo y máxi-
mo de insumos importados que debería 
tener el exportador para acogerse a este 
beneficio? 
7. ¿Cuáles son las condiciones que se tienen 
que dar para que el exportador Cacao JOD 
Trading se pueda acoger a un financiamiento 
vía warrant?
8. También el factoring internacional es un sis-
tema de financiamiento potencialmente inte-
resante para los exportadores. Explique bajo 
qué condiciones Cacao JOD Trading podría 
considerar este tipo de financiamiento.
Situación
Nuestro amigo importador holandés, Cornelius 
Suikerbuik, nos hizo el siguiente pedido: 10 tone-
ladas de pasta de cacao, a un precio de EUR 4 200 
la tonelada, y 8 toneladas de mantequilla de ca-
cao, a EUR 3 600 la tonelada, ambos precios EXW 
Quillabamba. Todo el producto fue transportado 
en un FCL de 20’; el certificado de origen ascendió 
a EUR 28, y el fitosanitario, a EUR 120; el trans-
porte desde Quillabamba (Cuzco) al puerto del 
Callao tuvo un costo de EUR 550, y el seguro, de 
EUR 180. El agente de aduanas del Callao cobró el 
2.5 % del EXW, y el puerto del Callao, EUR 280. 
La estiba fue de EUR 230. El transporte desde el 
puerto del Callao al de Róterdam (Holanda) costó 
EUR 1 850, y el seguro correspondiente, EUR 540. 
Holanda aplica al cacao un arancel porcentual del 
12 %, y el BTW (Belasting Toegevoegde Waarde = 
IGV) es del 19 %. El puerto de Róterdam cobra por 
sus servicios EUR 340, y el agente de aduanas, el 
2 % del CFR. La desestiba tiene el mismo precio 
que la estiba. Toda la mercancía iba a los almace-
nes del importador holandés en Ámsterdam, por 
lo que el transporte hasta esa ciudad tuvo un cos-
to de EUR 380 y el seguro de dicho trayecto fue 
de EUR 190. Obviamente, para poder manejar ese 
pedido, tuvimos que buscar la manera de finan-
ciarnos con un préstamo preembarque. 
Preguntas
1. Si Cornelius Suikerbuik le solicita a Cacao 
JOD Trading que le cotice bajo los incoterms 
FAS Callao y CFR Róterdam, ¿cuáles serían 
dichos valores?
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Caso 4 
 Choli Pima S.A.C. **
Puesta en escena
Luis Gildemeister Condori, propietario de la 
empresa Choli Pima S.A.C., ha decidido sacarle 
provecho al TLC del Perú con el grupo de paí-
ses que conforma la EFTA (European Free Tra-
de Association), asociación que reúne a Islandia, 
Liechtenstein, Noruega y Suiza. Con este último 
país tenemos un gran intercambio comercial, 
principalmente en la exportación de oro, por lo 
que Luis ha entrado en contacto con familiares 
que tiene en Ginebra, para que le busquen com-
pradores de sus camisas de algodón pima tipo 
“polo box” (tejido piqué, cuello y tres botones). 
Luis se enteró de que la fábrica de hilado de 
algodón pima (Textil Piura S.A.C.) poseía maqui-
narias hilanderas de procedencia suiza, al igual 
que las tejedoras circulares de Tejidos San Cris-
tóbal S.A.C., abastecedor de las telas que él usaba 
para sus confecciones. Esta información lo hizo 
pensar  en que ingresar al mercado de tan impor-
tante país podría ser sumamente interesante y 
atractivo, lo que lo llevó a solicitar información a 
sus familiares. Estos le hablaron de tres importa-
dores de cierto renombre, dedicados a los artícu-
los textiles. De los tres, Luis obtuvo excelentes re-
ferencias de la empresa Neuchatel Textile Corp., 
según las cuales se trataba de una empresa seria 
y con una buena cartera de clientes. Del gerente 
general,  el señor Johan Crosettes, se decía que 
era un excelente ejecutivo, exigente y, al mismo 
tiempo, muy justo negociando.
Una vez en contacto con monsieur Crosettes, 
le explicó las características del producto que le 
ofrecía y se comprometió a enviarle un juego de 
muestras en caso de que le interesara. En su pre-
sentación, mencionó las maquinarias que hacían 
el hilo y el tejido, para darse a conocer como una 
empresa dedicada a trabajar con productos de ca-
lidad y de excelente confección. 
Monsieur Crosettes aceptó recibir las muestras 
y pudo comprobar excelencia en la calidad del 
algodón y en la buena presentación de la confec-
ción. Introdujo algunas prendas en una máquina 
lavadora y sintió que sus expectativas con res-
pecto al producto peruano habían sido supera-
das. La temperatura del agua se encontraba en 
60 °C y, funcionando la máquina por más de seis 
horas seguidas, el producto se secó y fue analiza-
do por monsieur Crosettes, quien encontró que no 
había sufrido ningún tipo de deformación, había 
mantenido el tono de sus colores, las etiquetas se 
habían mantenido en su sitio sin descoserse y el 
producto se había encogido en un 3%, porcentaje 
bastante normal en una prenda de calidad.
Con tan buenos resultados, Crosettes solicitó 
una cotización para una muestra piloto de 2 400 
prendas. Una vez recibida la cotización, su en-
tusiasmo se volvió contagioso en las oficinas de 
Neuchatel Textile Corp., tanto así que sus colabo-
radores y su secretaria se dieron cuenta de que 
monsieur Crosettes había encontrado una nueva y 
excelente línea de negocios.
ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos102
Cronología
2010
Se firma el Acuerdo de Libre Comercio entre el Perú y los Estados de la Asociación Europea de 
Libre Comercio (AELC) —European Free Trade Association (EFTA)—, de la cual forman parte Suiza, 
Liechtenstein, Noruega e Islandia.
Los principales importadores de polos y camisetas de punto y de algodón son:
• Estados Unidos (USD 3 492.88 millones FOB)
• Alemania (USD 2 539.58 millones FOB)
• Reino Unido (USD 1 954.10 millones FOB)
2011
Como principales destinos de las exportaciones peruanas de polos de algodón (partida arancela-
ria: 6109100039) figuran:
• Estados Unidos (USD 85 026 620 FOB)
• Venezuela (USD 61 758 450 FOB)
• Colombia (USD 10 341 260 FOB)
El total de exportaciones que el Perú realizó en polos de algodón fue de USD 200 534 678 FOB, un 
incremento del 48 % respecto a 2010.
2012
Con la entrada en vigencia del TLC con el Reino de Noruega el 1 de julio de 2012, se completa el 
TLC Perú-EFTA.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuente:
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Libre Comercio entre Perú y los Estados de la Asociación Europea de Libre Comercio”. Acuerdos 
Comerciales del Perú. < http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=bl
og&id=85&Itemid=108 >. [Consulta: 3 de mayo de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Los demás T-shirts de algodón, para hombres o mujeres”. Sistema Integrado de 
Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaprod
uctoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=6109100039>. [Consulta: 21 de agosto de 2012.]
Situación 
La empresa Neuchatel Textile Corp., ubicada en 
Cologny (en las afueras de Ginebra), había de-
cidido hacer un pedido de muestras por avión, 
para confirmar si las características del producto 
se mantenían en volúmenes mayores. El pedido 
consistía en 2400 polos box en tejido piqué (simi-
lar a los polos box Lacoste). 
Tallas Colores Unidades Peso unitario Precio unitario EUR
Small
Pastel y blanco 400 180 g 5.3
Colores fuertes 200 180 g 5.9
Medium
Pastel y blanco 400 220 g 5.9
Colores fuertes 200 220 g 6.4
Large
Pastel y blanco 400 260 g 6.3
Colores fuertes 200 260 g 6.9
Extra large
Pastel y blanco 200 300 g 6.8
Colores fuertes 400 300 g 7.5
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Todos estos precios son EXW Lima. El trans-
porte al aeropuerto Lima-Callao cuesta EUR 150. 
El agente de aduanas cobra EUR 250. El flete in-
ternacional por avión Lima-Madrid-Ginebra es 
de EUR 2.5 por kilogramo, con una póliza de 
seguro de 3 % del FCA. Un supuesto arancel de 
estos productos en Suiza es del 12 %, y el TPV 
(Taglia sin la Plivalur = IGV), del 7.6 %. El agente 
de aduanas en Ginebra cobra 2 % del CIP y el 
transporte a Cologny, a las afueras de Ginebra, 
tiene un costo de EUR 200.
Preguntas
1. Encuentre el valor DDP Cologny. 
2. Indique el valor nacionalizado del producto, 
suponiendo que no se contrató el certificado 
de origen. 
3. En caso de que los colorantes se importen de 
Argentina, pagando los aranceles e impuestos 
correspondientes, a un costo de EUR 1 800 CIP 
Lima, ¿a cuánto ascendería el monto obtenido 
por el drawback?
4. En caso de que Neuchatel Textile Corp. soli-
cite una factura pagadera a los tres meses de 
presentados los documentos de embarque, ¿a 
qué tipo de financiamiento posembarque po-
dría recurrir Choli Pima S.A.C.? Sustente.
5. Si Choli Pima S.A.C. solicitara un financia-
miento Sepymex, explique el proceso que ten-
dría que seguir para acceder a este seguro.
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Caso 5 
Cuadros y Cuadraditos S.A.C.*
que visitaban la zona céntrica de San Juan de 
Puerto Rico, conocida como el Viejo San Juan. 
Los cuadros que le ofrecía el joven pintor po-
drían exhibir paisajes, rincones del Viejo San 
Juan o incluso la antigua muralla que defendió 
a la isla de los piratas y que tanto admiraban los 
que visitaban Puerto Rico. Inmediatamente invi-
tó al joven pintor a su hotel y, mientras tomaban 
un café, le planteó la idea de desarrollar algunos 
cuadros con motivos portorriqueños, que pudie-
ran ser pintados casi en serie para ser vendidos 
en la zona céntrica del Viejo San Juan.
Manuel Oriyón, nombre del joven regordete 
y simpático pintor, captó inmediatamente la idea 
que le proponía don Aníbal y le manifestó que 
le podía producir esos cuadros a un precio de 
USD 30 la unidad, en un tamaño de 30 cm x 20 cm. 
Lo único que necesitaría sería las fotografías o 
postales que le tendría que enviar don Aníbal 
desde Puerto Rico.
Para seguridad del empresario y del joven 
pintor, quedaron en que Aníbal le abriría una 
L/C que solamente podría ser cobrada cuando se 
enviaran los cuadros. El joven Manuel se com-
prometió a formar la empresa Cuadros y Cuadra-
ditos S.A.C. y que se mantendrían en contacto a 
partir de ese momento.
Puesta en escena
Aníbal Abreu es un personaje dedicado a la com-
pra y venta de productos diversos. En esta oca-
sión había llegado a la ciudad de Lima, proceden-
te de San Juan de Puerto Rico, donde residía. Don 
Aníbal era gerente y propietario de la empresa El 
Viejo San Juan Trading Co. La razón de su visita 
a Lima era aprovechar el boom de los productos 
peruanos, que podrían tener buena acogida en el 
mercado portorriqueño. Entre esos productos se 
encontraban las toallas individuales, de tamaño 
especial, para peluquerías de hombre y salones 
de belleza, así como las sillas plegables, de made-
ra, y las flores del Perú.
Aníbal se alojó en un pequeño hotel de Mira-
flores. En una ocasión se le acercó un joven pin-
tor, con unos cuadros al óleo en los que figura-
ban balcones limeños, caballos de paso peruanos 
y gallos de pelea. Estos últimos le recordaron su 
niñez en Puerto Rico, cuando su padre lo llevaba 
a las peleas de gallos clandestinas, ya que esta-
ban prohibidas tanto en su país como en el resto 
de Estados Unidos (Puerto Rico es un Estado Li-
bre Asociado de este último).
La buena calidad y presentación de las pin-
turas le hicieron pensar, como buen empresario, 
que podrían ser vendidas a los miles de turistas 
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Cronología
2009 El TLC firmado con Estados Unidos entró en vigencia el primero de febrero.
2011
Los principales destinos de las exportaciones peruanas de pinturas y dibujos (partida arancelaria: 
9701100000) son:
• Estados Unidos (USD 804 120 FOB)
• Suiza (USD 100 000 FOB)
• Chile (USD 14 700 FOB)
Las exportaciones peruanas de esta partida se incrementaron en 194 % respecto a 2010, alcan-
zando la cifra de USD 954 576 FOB.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Promoción Comercial Perú – EE.UU.”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=55&Itemid=78>. [Consulta: 27 de abril de 
2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Pinturas y dibujos”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. 
<http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&p 
producto=9701100000>. [Consulta: 22 de agosto de 2012.]
Situación
El joven Manuel Oriyón habló con su primo Enrique, exportador de artesanías, 







Costo de producción de cuadros 12 500 6000
Costo de financiamiento 350
Costo de embalaje 400
Utilidad 18 500 9000
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Los gastos de exportación corresponden a los siguientes montos:
Agente de aduanas en Lima USD 150
Costo de resolución directoral del Instituto Nacional de Cul-
tura, que acredita que la mercancía no pertenece al patri-
monio cultural del Perú
USD 100
Transporte del taller al aeropuerto de Lima USD 150
Transporte Lima - Miami - San Juan de Puerto Rico 
(USD 2.50 por kg; cada cuadro pesa 0.8 kg)
USD 1 000
Seguro Lima - San Juan de Puerto Rico USD 100
IVU (equivalente al IGV) 5 %
Agente de aduanas en Puerto Rico USD 300
Transporte del aeropuerto internacional Luis Muñoz Marín, 
en San Juan de Puerto Rico, al local del comprador
USD 80
Utilidad del señor Abreu 45 % del costo total
4. Al ser un Estado Libre Asociado a Estados 
Unidos, ¿Puerto Rico se acoge al TLC?
5. ¿Cómo utilizaría Cuadros y Cuadraditos 
S.A.C. el Sepymex, desde el punto de vista 
del seguro y del financiamiento, en caso de no 
contar con una L/C?
Preguntas
1. ¿Cuál es el valor DAT San Juan aeropuerto, 
considerando una descarga de USD 80?
2. ¿Cuál fue la ganancia de Aníbal Abreu en la 
venta de los cuadros?
3. Si se trae un insumo de Puerto Rico para la 
producción de los cuadros, ¿le corresponde 
drawback?
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Caso 6 
Cueros Top S.A.C. **
Puesta en escena
La empresa arequipeña Cueros Top S.A.C., de 
Pierina Tejada Dongo, fabricante de artículos de 
cuero para damas desde 2008, está decidida a ex-
portar sus productos al mercado español.
Actualmente, confecciona prendas de cuero 
napa, gamuza y nobuk, para damas. Los sacos 
y casacas son su principal oferta. También se ha 
especializado en la línea de carteras, cuyos acce-
sorios importa de Portugal e Italia; su línea de 
billeteras cuenta con 62 modelos que se confec-
cionan con cueros y forros importados; fabrica 
maletines ejecutivos y de viaje, y comercializa 
correas, guantes y calzado.
Cada año presenta una nueva colección de 
temporada, que incluye 30 modelos de ropa, 20 
modelos de carteras, así como billeteras y maleti-
nes, entre otros productos.
En una feria especializada llevada a cabo en 
la ciudad de Köln (Alemania), se contactó con la 
compañía importadora española La Madrileña, 
ubicada en Madrid, interesada en distribuir sus 
productos en el mercado europeo. 
Cronología
2010
Los principales importadores de billeteras, portamonedas, llaveros, petacas, pitilleras, bolsas 
para tabaco y demás artículos de bolsillo o de bolso de mano con la superficie exterior de cue-
ro natural, cuero regenerado o cuero charolado (código armonizado: 420231), son:
• Japón (USD 490.76 millones FOB)
• Hong Kong (USD 291.36 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 284.24 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de dichos artículos son:
• Francia (USD 649.26 millones FOB)
• Hong Kong (USD 328.28 millones FOB)
• China (USD 361.84 millones FOB)
Como exportador, el Perú aparece en la posición 33, con una cifra total de USD 0.92 millones 
FOB.
Por otro lado, España figura en la octava posición, quedando dentro de los diez principales 
países del mundo, con una cifra de USD 53.61 millones FOB.
(continúa)
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Situación
Cueros Top S.A.C. acordó la venta de un primer pedido, de 1000 carteras y 500 
billeteras. Con el apoyo de la oficina comercial del Perú en España (Promperú), 
la empresa peruana logró completar la siguiente información:
Valor FOB Callao    EUR 110 000
Flete internacional    EUR 1 800 (Callao-Barcelona) 
Seguro internacional    0.2 % sobre el valor FOB
Puerto Barcelona    1 % del valor FOB
Agente de aduanas en destino   1 % del valor FOB
Aranceles      12 %
IVA      21 %
Margen estimado del importador  25 % del costo total 
Margen del mayorista     30 % 
Margen del minorista    40 %
Transporte de Barcelona a Madrid  EUR 700
2011
El Perú exporta un total de USD 1 658 595 FOB en artículos de bolsillo o de bolso de mano, con 
la superficie exterior de cuero natural o regenerado (partida arancelaria: 4202310000), cifra que 
representa un aumento del 57 % respecto a 2010.
Los principales países adonde se dirigen estos productos son:
• Venezuela (USD 730 660 FOB)
• Chile (USD 240 170 FOB)
• Costa Rica (USD 149 620 FOB)
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuente:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Articulos de bolsillos o de bolsos de mano con la superficie exterior de cuero 
natural o regenerado”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.
asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=4202310000>. [Consulta: 22 de 
agosto de 2012.] 
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>> [Consulta: 26 de abril 
del 2013.]
(continuación)
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Preguntas
1. ¿Cuánto ganó el minorista con la venta de los 
artículos de Cueros Top S.A.C.?
2. Suponga que Cueros Top S.A.C. decida enviar 
el pedido por avión directamente a Madrid. 
Se sabe que las carteras pesan 500 gramos y 
las billeteras 50. La carga va por Iberia, que 
cobra EUR 2.20 por kilogramo. Además, el 
transporte interno desde el aeropuerto de 
Madrid hasta los almacenes de La Madrileña 
cuesta EUR 80. ¿Cuál sería la ganancia de La 
Madrileña sobre el costo total?
3. ¿Cómo se afectaría económicamente al mayo-
rista si Cueros Top S.A.C. no enviara el certi-
ficado de origen?
4. Los botones se importaron desde El Salva-
dor, pagando los aranceles, con un costo de 
EUR 350 valor CIP Lima. Tomando en cuenta 
el pedido original, ¿cuánto sería el monto de-
vuelto por el drawback?
5. ¿Cuáles son los documentos que tendría que 
presentar Cueros Top S.A.C. para cobrar la 
L/C que fue abierta por la operación con La 
Madrileña?
6. ¿Cuál sería el procedimiento para obtener un 
warrant una vez recibida la L/C?
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Caso 7 
Dígalo con Flores S.A.C. **
cercano al aeropuerto de Ámsterdam (Holanda), 
adonde llegarían las flores en vuelo directo des-
de Lima.
El estudio que hace Juan Francisco sobre el 
mercado y la logística es bastante halagüeño: a 
pesar de su reducido tamaño, Luxemburgo po-
see un alto ingreso per cápita, superior al de sus 
vecinos franceses, alemanes y holandeses. Asi-
mismo, pertenece a la UE, con la que el Perú tie-
ne un tratado de libre comercio en vigencia.
Juan Francisco decide formar la empresa Dí-
galo con Flores S.A.C., que se dedicaría al comer-
cio exterior. Los tipos de flores que exportaría 
serían claveles, lluvia (gypsophila) y pompones 
(amargón), aparte de algunas otras que él iría 
probando gradualmente. 
Puesta en escena
Juan Francisco Barreto decidió sacarle provecho 
a las cinco hectáreas, localizadas en el valle de 
Huaral, que su abuelo materno le había dejado en 
herencia. Como su familia tenía una gran florería 
en Lima, había pensado en abastecerla de flores 
y en buscar mercados para exportar el sobrante. 
Bien asesorado por ingenieros agrarios especia-
listas en flores y demás en comercio internacio-
nal, hace un estudio de mercado a fin de cono-
cer cuáles tienen mayor demanda en el mercado 
europeo, especialmente en la contra estación, 
para aprovechar nuestra época primaveral y de 
verano. Uno de los mercados al parecer desaten-
didos debido a su pequeñez y poco comercio con 
Latinoamérica es Luxemburgo, relativamente 
Cronología
2010
Los países con mayores importaciones de flores y capullos, cortados para ramos o adornos, secos, 
blanqueados, teñidos, impregnados o preparados de otra forma (código armonizado: 060390), 
son:
• Alemania (USD 61.32 millones FOB)
• Francia (USD 49.56 millones FOB)
• Reino Unido (USD 54.12 millones FOB)
Por otro lado, los principales países con mayores cifras de exportación de estos productos son:
• Países Bajos (USD 155.81 millones FOB)
• Israel (USD 78.76 millones FOB)
• Nigeria (USD 66.07 millones FOB)
El Perú ocupa el puesto 64 en el ranking de los principales exportadores, con una cifra total de 
USD 0.02 millones FOB.
(continúa)
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2011
El Perú exporta sus flores y capullos, cortados para ramos o adornos, frescos, secos, blanqueados, 
teñidos, impregnados o preparados de otra forma (partida arancelaria: 0603900000), principal-
mente a los siguientes países:
• Países Bajos (USD 110 980 FOB)
• Estados Unidos (USD 35 990 FOB)
• Colombia (USD 5 750 FOB)
En total, las exportaciones del Perú al mundo sumaron USD 155 129 FOB, un incremento del 
123 % respecto a 2010.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes: 
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Flores y capullos, cortados para ramos o adornos, secos, blanqueados, teñidos, 
impregnados o preparados de otra forma”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.
pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=0603900000>. 
[Consulta: 23 de agosto de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-




Al cabo de un año, la empresa de Luxemburgo, 
Flowers & Chocolates Co., hace el primer pedi-
do a Dígalo con Flores S.A.C.: 1 200 docenas de 
claveles, a EUR 1.5 la docena; 1 500 docenas de 
lluvia, a EUR 0.50 la docena; y 3 200 docenas 
de pompones, a EUR 2.8 la docena. Todos estos 
precios son EXW Huaral (sur de Lima). El trans-
porte de Huaral al aeropuerto Lima-Callao tie-
ne un precio de EUR 350. La refrigeración en el 
aeropuerto tiene un costo de EUR 0.05 por caja 
y día; las flores se quedaron durante dos días. 
El certificado fitosanitario costó EUR 80, y el 
de origen, EUR 10. Cada caja pesa 2.5 kilogra-
mos y contiene 10 docenas. El flete aéreo es de 
EUR 2.80 el kilogramo. Por ser un producto pe-
recible, va sin seguro y la aduana en Luxem-
burgo acota el seguro al 1 % del FCA. El agen-
te de aduanas cobra EUR 150 en el Perú, y el de 
Luxemburgo, EUR 250. El transporte terrestre 
de Ámsterdam a Luxemburgo cuesta EUR 400. 
El ad valorem es del 8 %, y el TVA (Taxe sur la 
Valeur Ajoutée = IGV), del 19 %. 
Preguntas
1. Si la empresa importadora Flowers & Cho-
colates Co., de Luxemburgo, vende la merca-
dería a un mayorista y gana el 35 % sobre su 
costo total, ¿cuál será su ganancia?
2. Hallar el valor DDP Luxemburgo, suponien-
do que Juan Francisco se olvida de adquirir el 
certificado de origen.
3. ¿Cómo funcionaría el financiamiento a través 
del factoring si Flowers & Chocolates Co. paga-
ra por cada embarque a los tres meses?
4. ¿Podría Juan Francisco financiarse mediante 
un warrant? Explique.
5. ¿Qué instrumentos del sistema de inteligen-
cia internacional tendría que consultar Juan 
Francisco? ¿Por qué?
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Caso 8 
Galletas La Gallada S.A.C. ***
cuando se encuentran frías y pueden manipular-
se con facilidad. 
Las galletas incluyen tres ingredientes bá-
sicos: harina, mantequilla y azúcar. Suelen ser 
muy solicitadas en la época navideña; los sabores 
clásicos son vainilla y chocolate. 
Gerardo Reátegui se contacta con una empre-
sa danesa, Danske Happy Cookie A/S, a la que le 
solicita la exclusividad de la marca para el merca-
do peruano. DHC le informa que está dispuesta a 
darle la exclusividad, siempre y cuando Galletas 
La Gallada S.A.C. compre un FCL de 20’ mensual 
el primer año, cada veinte días el segundo año 
y dos contenedores mensuales el tercer año. A 
partir del tercer año se crearía el compromiso de 
comprar 24 contenedores anuales. En caso con-
trario, DHC tampoco se comprometería con la 
exclusividad. 
Puesta en escena
Gerardo Reátegui es jefe de la empresa Galletas 
La Gallada S.A.C., domiciliada en la ciudad de 
Lima y dedicada a la importación y comerciali-
zación de galletas de mantequilla de Dinamarca.
Los envases de las galletas son de lata, fina-
mente decorada y que ofrece comodidad, higie-
ne, protección, fácil almacenamiento a tempera-
tura ambiente, además de un beneficio ecológico 
porque es reciclable. Las galletas son una buena 
alternativa para consumir productos nutritivos, 
pues son envasadas y producidas con una cali-
dad de mantequilla y harina muy fina, dirigidas 
a los segmentos A y B. Cumplen además con 
todas las especificaciones y estándares de cali-
dad, son almacenadas bajo estrictas normas de 
higiene y enlatadas solo en el momento idóneo, 
Cronología
2010
Los principales importadores de galletas dulces son:
• Estados Unidos (USD 767.67 millones FOB)
• Francia (USD 526.55 millones FOB)
• Alemania (USD 367.01 millones FOB)
Dentro del ranking de los principales importadores, el Perú ocupa el puesto 88, con una cifra 
de USD 2.28 millones FOB.
Asimismo, los principales exportadores de galletas dulces son:
• Alemania (USD 660.83 millones FOB)
• Bélgica (USD 547.78 millones FOB) 
• Países Bajos (USD 461.98 millones FOB)
En el ranking de los principales exportadores, el Perú se encuentra en el puesto 30, con una 
cifra de USD 26.51 millones FOB.
(continúa)
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2011
El Perú exporta galletas dulces (partida arancelaria: 1905310000) principalmente a:
• Ecuador (USD 13 229 630 FOB)
• Colombia (USD 11 218 470 FOB)
• Haití (USD 7 254 590 FOB)
En total, el Perú exportó USD 40 078 981 FOB de galletas dulces.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La importación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Galletas dulces”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. 
<http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_
init&pproducto=1905310000>. [Consulta: 23 de agosto de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Situación
Gerardo Reátegui, antes de la firma del contrato 
de comercialización con Danske Happy Cookie 
A/C, solicita un primer pedido de prueba. 
Danske Happy Cookie le solicita que abra para 
cada pedido una L/C. El pedido consiste en dos 
tipos de galletas: vainilla y chocolate, en forma 
proporcional. Se importan un total de 6 000 cajas, 
conteniendo cada una 6 latas de 0.5 kilogramos 
cada una, a un precio unitario de EUR 1.40, precio 
EXW Copenhague (Dinamarca). En un FCL de 40’ 
entran 4 000 cajas y el resto va en un FCL de 20’.
El agente de aduanas en Copenhague cobró el 
2 % del EXW, por despacho. El transporte de la 
fábrica en Copenhague al puerto de Hamburgo 
(Alemania) es de EUR 630, con un seguro inter-
nacional de EUR 120, ambos por todo el lote. El 
uso de dicho puerto costó EUR 280 por el FCL de 
40’ y EUR 140 por el FCL de 20’. La estiba del con-
tenedor FCL de 40’ costó EUR 430, y la del FCL 
de 20’, EUR 215. El flete de Hamburgo al Callao 
del FCL de 40’ es de EUR 1 600, y el del FCL de 
20’, de EUR 800. El seguro internacional es del 
2 % del FOB Hamburgo. El ad valorem para el 
producto es del 9 %, el IGV del 16 % y el IPM 
2 %. El agente de aduanas en el Callao cobra 
EUR 150 por despacho; el puerto, EUR 180 por 
el FCL de 40’, y EUR 90 por el FCL de 20’. La 
desestiba es de EUR 320 para el FCL de 40’, y de 
EUR 190 para el FCL de 20’. Todo el lote es trasla-
dado al almacén de Gerardo, en Lurín, a un costo 
de EUR 120, con un seguro de EUR 70. Gerardo 
distribuye las galletas a diferentes supermerca-
dos y las promociona en sus respectivos encar-
tes. El éxito fue rotundo, por lo que procede a fir-
mar el contrato con Danske Happy Cookie A/C y 
a abrir una L/C revolving.  
(continuación)
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4. Tratándose de un producto no perecible y te-
niendo un presupuesto ajustado, ¿podría don 
Gerardo utilizar el warrant? En caso afirmativo 
o negativo, indique cómo sería la operación. 
5. ¿De qué manera podría financiarse Danske 
Happy Cookie A/C en caso de que cada L/C 
sea pagadera a los 90 días de presentados los 
documentos de embarque para su cobranza?
Preguntas
1. Si Galletas La Gallada S.A.C. vendió cada lata 
a los supermercados a EUR 3.20, ¿cuánto ganó 
por caja?
2. Encuentre un supuesto DAT Callao y un DAP 
Lurín del FCL de 40’.
3. Desarrolle las características de una L/C revol-
ving, explicando cómo se aplicaría en el caso.
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Caso 9 
Huacos y Huecos Chulucanas Export Co.*
y elevando el nivel tecnológico, la calidad, la pro-
ductividad y la capacidad de innovación de las 
empresas artesanales del lugar. Las actividades 
de este centro han permitido mejorar la calidad 
de la oferta de los productos artesanales, resca-
tando la tradición y promoviendo la innovación 
como base para impulsar alianzas estratégicas 
con las empresas orientadas a los mercados de 
consumo nacional e internacional.
El señor Cana, luego de llevar el curso ABC 
del Comercio Exterior en el CITE Cerámica de 
Chulucanas, decide efectuar envíos a distintos 
mercados internacionales, teniendo en cuenta los 
siguientes datos estadísticos:
• Las exportaciones peruanas de artesanía su-
maron USD 13.5 millones entre los meses de 
enero y abril del año 2012, 6 % menos que en 
el similar periodo del año pasado (USD 14.4 
millones).
• Según las cifras del sistema de inteligencia 
comercial ADEX Data Trade, en el primer 
cuatrimestre de 2012, la principal partida ex-
portada fue “Demás artículos de peletería, de 
alpaca”, que creció en 12 % y registró envíos 
por USD 1.9 millones; en segundo lugar se 
ubicó “Las demás estatuillas y demás artícu-
los para adornos de cerámica”, que disminuyó 
sus ventas en un 11 % y sumó USD 638 mil.
• Respecto al destino de estos productos, a pe-
sar de la contracción en sus importaciones, 
Estados Unidos sigue posicionado en el pri-
mer lugar, con compras por USD 5.5 millones, 
10 % menos que lo despachado entre enero y 
abril de 2011. En el ranking le siguió Nueva 
Zelanda, que incrementó sus adquisiciones en 
2 %, y Australia, en 19 %. Países Bajos y Japón 
también aumentaron sus compras en 159 % y 
1 %, respectivamente (Asociación de Exporta-
dores del Perú, 2012).
Puesta en escena
El distrito de Chulucanas, en la provincia de Mo-
rropón, de la región Piura, es un foco de desarro-
llo de la artesanía en el Perú. Esta zona es muy 
conocida nacional e internacionalmente debido a 
la calidad de la cerámica de Chulucanas. El pue-
blo se encuentra aproximadamente a una hora 
de distancia de la ciudad de Piura. Una carac-
terística singular de los artesanos que elaboran 
esta cerámica es su innata habilidad, lo que pro-
porciona una fina calidad a sus trabajos hechos 
de barro artesanal y que ha sido reconocida por 
todo el mundo.4
Una de las empresas más representativas de 
Chulucanas es Huacos y Huecos Chulucanas Ex-
port Co., llamada así porque se encuentra al lado 
de la zona en la que, luego de extraerse el barro 
—que luego se convierte en un hermoso artícu-
lo cerámico—, queda un hoyo. Se encuentra en 
La Encantada, caserío ubicado a 5 kilómetros de 
Chulucanas, y está formada por la familia Cana 
Seminario. Don Luis Cana produce, desde hace 
varios años, las “regordetas” y famosas cerámicas. 
El señor Cana ha decidido capacitarse y me-
jorar sus habilidades empresariales en un centro 
de formación que le permita perfeccionar sus 
técnicas de producción y comercialización, por 
lo que ha tomado contacto con el Centro de In-
novación Tecnológica (CITE) Cerámica de Chu-
lucanas, que viene mejorando la competitividad 
4 Antiguas técnicas prehispánicas empleadas por las 
culturas Vicús, Recuay y Pashash, como la “colombi-
na” y la “pintura negativa”, obtenida por la reducción 
del oxígeno en la cocción, siguen siendo desarrolla-
das actualmente en Chulucanas (Piura) y también 
en la selva norteña por nativos de las comunidades 
arabelas (www.mallofperu.com). 
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Cronología
2010
Los principales importadores de estatuillas y artículos para adorno (código armonizado: 
691390) son:
• Estados Unidos (USD 253.23 millones FOB)
• Alemania (USD 129.85 millones FOB)
• Italia (USD 81.71 millones FOB)
Por otra parte, los principales exportadores de estos productos son:
• China (USD 412.63 millones FOB)
• Alemania (USD 68.82 millones FOB)
• Países Bajos (USD 57.04 millones FOB)
El Perú se ubica en la posición 81, con una cifra de exportación de USD 4.47 millones FOB.
2011
Las exportaciones peruanas de estatuillas y adornos de cerámica (partida arancelaria: 
6913900000) son destinadas principalmente a:
• Estados Unidos (USD 2 151 220 FOB)
• Venezuela (USD 1 468 370 FOB)
• Italia (USD 638 000 FOB)
El Perú exportó un total de USD 6 756 081 FOB, un incremento del 51 % respecto a 2010.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La importación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Las demás estatuillas y demás artículos para adornos de cerámica”. Sistema Inte-
grado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=s
fichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=6913900000>. [Consulta: 24 de agosto de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Situación
La familia de Luis Cana, con ayuda de vecinos de 
la localidad, puede producir hasta 1 800 piezas de 
cerámica mensuales en épocas de pedidos para 
exportación, y 500 piezas de cerámica mensuales 
cuando las fabrica solo para los turistas en Lima. 
La empresa francesa Le Petit Art le acaba de 
hacer, a través de su bróker internacional residen-
te en el Perú, Anselm Guebrt, un pedido de 4 200 
piezas, en 24 modelos diferentes, en cajas de car-
tón bastante fuertes y con separadores triples de 
cartón corrugado. Las cajas y modelos ya fueron 
aprobados por la empresa francesa. En cada caja 
entran 4 piezas de cerámica y todo se exportaría 
en un FCL de 20’. 
El pago debe realizarse con una L/C cuya va-
lidez será de 90 días, irrevocable, confirmada y 
pagadera contra la presentación de documentos 
de embarque. 
Para facilitar la operación, el precio pactado 
por cada pieza de cerámica se dividió en cuatro 
tipos:
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1. Tipo positivo (pintado sobre blanco). Valor: 
EUR 6.40
2. Tipo negativo (pintado sobre negro). Valor: 
EUR 6.60
3. Tipo negreado. Valor: EUR 8.20
4. Tipo policromado. Valor: EUR 9.80
Los cuatro tipos serán exportados en forma 
proporcional. El incoterm pactado en la L/C es 
EXW Chulucanas Piura Perú. A los pocos días 
llega la L/C, con todas las indicaciones mencio-
nadas, a la agencia de Chulucanas del Banco de 
Crédito del Perú, con validez de 90 días. El señor 
Cana se contacta con el bróker, el señor Guebrt, y 
le solicita que extiendan la L/C por 30 días adicio-
nales, para no trabajar tan presionados. El señor 
Guebrt sugiere además que sea un FOB Paita o 
CIF Le Havre. Le Petit Art acepta las sugeren-
cias y le solicita los datos para una L/C CIF Le 
Havre. El señor Guebrt tiene que completar los 
datos que faltan, para informar a la empresa que 
representa. 
El transporte del FLC de 20’ de Chulucanas a 
Paita (puerto de Piura) tiene un costo de EUR 190, 
incluyendo un seguro por ese trayecto. El agente 
de aduanas en origen cobra EUR 150, y el puer-
to de Paita, EUR 260. La estiba tiene un costo de 
EUR 220. El flete internacional Paita-Le Havre 
es de EUR 1 900, y el seguro internacional, de 
EUR 300. El puerto francés, por sus servicios y 
la desestiba, cobra EUR 490. El transporte de Le 
Havre a París cuesta EUR 420, con un seguro in-
cluido. El ad valorem es de 5.4 % del CIF, y el TVA 
(Taxe sur Valeur Ajoutée = IGV), del 19.6 %.
Preguntas
1. ¿Cuál es el valor CIF Le Havre con el que ten-
drá que abrir la L/C y qué documentos ten-
dría que presentar Huacos y Huecos Chulu-
canas Export Co. para cobrarla?
2. Encuentre el valor DDP París.
3. Calcule el DAT Le Havre.
4. Como bróker, el señor Guebrt recibirá el 
3 % de comisiones del exportador y el 2 % 
del comprador. Especifique la cantidad que 
cada uno le pagará. Ambas comisiones serán 
pagadas sobre el valor FOB Paita. 
5. ¿Por qué sugiere el señor Guebrt cambiar la 
L/C EXW Chulucanas por FOB Paita o CIF Le 
Havre?
6. Investigue cuáles son los costos logísticos 
que Huacos y Huecos Chulucanas Export Co. 
necesita tener para hacer la exportación. 
7. ¿Qué deberá hacer el señor Guebrt para ase-
gurarse el pago de las comisiones? Explique 
dos alternativas que lo protejan.
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Caso 10 
Tacu Tacu S.A.C.***
ser enviado al mercado italiano. Dentro de las 
pruebas de deshidratación, a Ximena se le ocu-
rre hacer un preparado de arroz con pollo con 
todos los ingredientes originales propios de este 
plato de la cocina peruana. Lo único que no iría 
en la caja de 0.5 kilogramos sería el pollo, el cual 
se sugería que fuera cocinado aparte y posterior-
mente mezclado. Después de algunos meses de 
pruebas se consigue que, poniendo el arroz y el 
aderezo durante diez minutos en agua precalen-
tada, el producto sea 90 % similar al plato origi-
nal que se consume en el Perú. Este producto, en 
una primera prueba, sería exportado al mercado 
de Nueva York, estado que, junto a Nueva Jersey, 
posee una gran concentración de inmigrantes 
peruanos. 
Puesta en escena
La empresa del caso pertenece a la señora Xime-
na Espinoza Figueroa, de la ciudad de Chiclayo 
(Lambayeque), quien poseía un molino de arroz 
y campos con el mismo producto, que alternaba 
con el frijol castilla. Ximena hace un joint venture 
con una empresa de Milán (Italia) para que esta 
le envíe unas máquinas deshidratadoras que ya 
habían sido pagadas por el sistema leasing y que 
iban a ser dadas de baja después de ocho años de 
uso para comprar otras nuevas a través de dicho 
sistema.
La finalidad del joint venture era producir za-
pallo italiano (zucchini) en el valle de Jequetepe-
que (Lambayeque) y luego deshidratarlo para 
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Cronología
2009
El TLC firmado con Estados Unidos entró en vigencia el primero de febrero.
Las exportaciones de productos peruanos ligados a la gastronomía ascienden a
USD 1 500 millones. La tendencia es que se incrementen año a año.
2010
Los principales importadores de judías, porotos, alubias, frijoles, frijol común, secos y 
desvainados (código armonizado: 071333), son:
• México (USD 170.94 millones FOB)
• Reino Unido (USD 121.92 millones FOB)
• Italia (USD 92.90 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de estos productos son:
• China (USD 482.23 millones FOB)
• Argentina (USD 207.26 millones FOB)
• Canadá (USD 109.59 millones FOB)
En este ranking de principales exportadores, el Perú ocupa la posición 66, con una cifra 
de USD 9.17 millones FOB.
2011
Los principales mercados para las exportaciones peruanas de frijol canario (partida 
arancelaria: 0713339200) son:
• Estados Unidos (USD 605 760 FOB)
• Croacia (USD 261 000 FOB)
• Canadá (USD 185 340 FOB)
En total, el Perú exportó USD 1 211 414 FOB, esto es, hubo un aumento del 117 % 
respecto a 2010.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuente: 
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Promoción Comercial Perú – EE.UU.”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=55&Itemid=78>. [Consulta: 27 de abril 
de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Frijol canario excepto para la siembra”. Sistema Integrado de Información de 
Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&script
do=cc_fp_init&pproducto=0713339200>. [Consulta: 24 de agosto de 2012.]
• Andina – Agencia Peruana de Noticias (2009). “Exportación peruana ligada a gastronomía asciende a US$ 1,500 millones anuales 
y muestra tendencia al alza”. Economía <http://www.andina.com.pe/espanol/Noticia.aspx?id=ryOXdtDrd4A=>. [Consulta: 24 de 
agosto de 2012.]
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7 %. El agente de aduanas en Nueva York cobra 
USD 250, los servicios portuarios ascienden 
a USD 420 y la desestiba tiene un costo de 
USD 480. El 40 % de cada producto se queda en 
Nueva York, con un transporte interno a los al-
macenes en Manhattan (Nueva York) de USD 250. 
La cantidad restante se va a Patterson (Nueva Jer-
sey), con un costo por  transporte de USD 380.  
Preguntas
1. Encuentre un supuesto valor DDP Patterson 
de la mercadería que va a esta ciudad y un 
DAP Manhattan. 
2. Explique cuáles son las ventajas y desventa-
jas del joint venture entre Tacu Tacu S.A.C. y la 
empresa de Milán.
3. Si Tacu Tacu S.A.C. va a recibir una L/C pa-
gadera a 90 días, qué tipo de financiamiento 
propondría usted para que se beneficie esta 
empresa.
4. Dado que ambos productos son no perecibles, 
si se quisiera obtener un warrant explique si 
ello es posible cuando se recomienda que su 
consumo tenga una vigencia máxima de seis 
meses desde su fabricación.
5. En caso de que Tacu Tacu S.A.C. solicite que 
en la L/C se incluya una cláusula roja por un 
valor FOB Paita del 20 %, explique cómo la 
empresa peruana la podría hacer efectiva.
Situación
La empresa de Estados Unidos interesada en la 
importación y distribución tiene como razón so-
cial Los Latinazos Co. El pedido fue dividido en 
dos facturas: una con el 40 % del pedido, para el 
mercado de Nueva York, y otra con el 60 % res-
tante, para el mercado de Nueva Jersey, y todos 
los costos son proporcionales. Esta empresa le so-
licitó a Tacu Tacu S.A.C. 4 pallets que contenían, 
cada uno, 200 cajas máster, cada una con 24 caji-
tas de una libra del preparado de arroz deshidra-
tado “tipo arroz con pollo chiclayano”. Además, 
solicitó 6 pallets que contenían, cada uno, 160 ca-
jas máster, cada una con 12 bolsas de 2 libras de 
frijol castilla, conocido hoy como black eye bean. 
Los 10 pallets irían en un FLC de 20’. El pago se 
haría mediante una L/C irrevocable, confirmada 
y pagadera a los 90 días con la presentación de 
documentos de embarque.
El precio por cajita de arroz con pollo de una 
libra es de USD 0.80, y el de la bolsa de frijoles de 
dos libras, de USD 0.40. Ambos valores son EXW 
Chiclayo. El transporte Chiclayo - puerto de Pai-
ta (Piura) cuesta USD 200. El agente de aduanas 
cobra USD 120. El puerto cobra por sus servicios 
USD 350, y la estiba tiene un costo de USD 380. El 
flete del puerto de Paita al puerto de Nueva York 
es de USD 2 100, con un seguro internacional de 
USD 280. El ad valorem para este tipo de produc-
tos es del 12 %, y el State Tax de Nueva York es 
del 4 %, mientras que el de Nueva Jersey es del 
Capítulo III: FaCIlItaCIón y FInanCIamIento del ComerCIo exterIor 121
Caso 11 
Tom Tomatis Trading S.A.C.***
apellidos: Tomatis y Popodópilas. Tomás le con-
tinuaba la broma diciéndole que cuando llegara 
al Perú le iba a exportar tomates.
Al recordar esta promesa, y contando con 
buenos ahorros en el banco, a Tomás se le ocurre 
una gran idea: decide hacer honor a su apellido y 
formar una empresa comercializadora de deriva-
dos del tomate: pasta de tomate, tomate en trozos 
y salsa de tomate. Aprovechando sus contactos 
con el proveedor-productor Ica Tom S.A.C., de la 
ciudad de Ica, Tomás acepta el reto de la expor-
tación e inmediatamente se pone en contacto con 
Popodópilas, quien tiene una distribuidora de 
alimentos en Búfalo (Nueva York).
Popodópilas queda sorprendido al recibir el 
correo electrónico de su amigo, donde le cuenta 
su nuevo giro en el negocio de los tomates. Se 
emociona al saber nuevamente de Tomás, pues 
debido al trabajo habían perdido algo de comuni-
cación, y, por supuesto, recuerda la promesa que 
su amigo le había hecho.
Puesta en escena
Cansados del tráfico y el ruido de Lima, don 
Humberto Tomatis y su esposa, doña Marujita, 
deciden ir a vivir a la hacienda que tenían en las 
afueras de la ciudad. Eran personas mayores y 
necesitaban tranquilidad; lo único que le daba 
pena a doña Marujita era que Tomás, su único 
hijo, no podría acompañarlos porque trabajaba 
en Lima.
Tomás se quedó disfrutando de la gran casa 
que la familia tenía en la capital. Sin embargo, 
ahora que era el único que la ocupaba, la hallaba 
muy grande para él. Puso la casa en alquiler y 
buscó un departamento en donde se sintiera más 
cómodo y tuviera menos que limpiar y ordenar 
(eso de limpiar no iba con él). Mientras hacía la 
mudanza, encontró entre sus cosas unas fotos 
de la época en la que estuvo estudiando en Esta-
dos Unidos, en las que aparecían varios buenos 
amigos, entre ellos un griego al que recordaba 
mucho, pues siempre se tomaban el pelo con sus 
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Cronología
2009 El TLC firmado entre el Perú y Estados Unidos entró en vigor en febrero.
2011
Las exportaciones peruanas de tomates preparados o conservados (partida arancelaria: 
2002900000) se dirigen principalmente a:
• Venezuela (USD 2 868 250 FOB)
• Ecuador (USD 2 649 230 FOB)
• Colombia (USD 1 628 320 FOB)
En total, el Perú exportó USD 8 173 180 de este producto, una disminución del 13 % respecto 
a 2010.
Por otro lado, las exportaciones del Perú de salsa de tomate (partida arancelaria: 2103200000) 
se dirigen principalmente a:
• Chile (USD 356 550 FOB)
• Bolivia (USD 240 000 FOB)
• Colombia (USD 13 820 FOB)
En total, el Perú exportó USD 617 349 FOB de salsa de tomate, monto superior en 96 % a lo 
exportado en 2010.
2015 La exportación se realizó en setiembre de este año.
Fuentes:  
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Promoción Comercial Perú – EE.UU.”. Acuerdos Comerciales del Perú. [Consulta: 9 de mayo 
de 2012.] 
• <http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=55&Item
id=78>. [Consulta: 27 de abril de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Ketchup y demás salsas de tomate”. Sistema Integrado de Información de Co-
mercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo
=cc_fp_init&pproducto=%202103200000%20&pnomproducto=%20KETCHUP%20Y%20DEMAS%20SALSAS%20DE%20TOMA-
TE>. [Consulta: 25 de agosto de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Los demás tomates preparados o conservados (excepto en vinagre)”. Sistema 
Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid
_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=2002900000>. [Consulta: 25 de agosto de 2012.]
Situación
Popodópilas le hace el siguiente pedido a Tomás 
Tomatis:
a) Cuatro pallets que contienen, cada uno, 100 
cajas de enlatado de tomate en trozos. En cada 
caja hay 24 latas de 0.5 kilogramos cada una, 
con un costo por lata de USD 1.80 EXW Ica. 
b) Ocho pallets de pasta de tomate, en la misma 
presentación anterior, pero con un costo de 
USD 3.20 la lata EXW Ica. 
c) Ocho pallets de salsa de tomate, igual, en la 
misma presentación, pero con un costo de 
USD 2.20 la lata EXW Ica. 
Todo el lote entra en un FCL de 40’. El trans-
porte de Ica al Callao es de USD 430, con un se-
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guro de USD 45. El agente de aduanas en el Ca-
llao cobra el 2 % del EXW; el puerto del Callao, 
USD 380; y la estiba es de USD 260. El flete in-
ternacional es de USD 3 500 Callao-Nueva York, 
con un seguro de USD 320. El ad valorem del to-
mate en trozos es del 12.5 %, y el de la salsa y la 
pasta de tomate, del 11.6 %. El State Tax Nueva 
York (equivalente al IGV) es del 4 %. El agente de 
aduanas en Nueva York cobra el 1 % del FOB; el 
puerto de Nueva York, USD 650; y la desestiba es 
de USD 420. El transporte a Búfalo, Nueva York, 
tiene un costo de USD 950, con un seguro de 
USD 90. Para ayudar a su amigo Tomás, Popodó-
pilas abre una L/C DDP Búfalo, Nueva York. Con 
la L/C, también le pide un certificado de calidad 
valorizado en USD 300.
Preguntas
1. ¿Cuál sería el valor de la L/C?
2. Si el FCL de 40’ fuera vendido bajo el incoterm 
DAP Búfalo, Nueva York, y la mercadería fue-
ra acotada por la aduana del puerto de Nueva 
York al 3 %, suponiendo que no se tomó segu-
ro internacional, encuentre dicho valor.
3. Si se envía sólo el 25 % de la salsa de tomate 
por avión con un flete aéreo Lima-Nueva York 
de USD 2 el kilogramo y USD 230 el transpor-
te terrestre Nueva York - Búfalo, utilizando 
proporcionalmente los datos que correspon-
dan, encuentre el CPT Búfalo.
4. Encuentre un supuesto FAS Callao y DAT 
Nueva York puerto.
5. En caso de que se haga una importación de 
etiquetas desde Argentina, pagando los aran-
celes e impuestos y valorizadas en USD 280 
CIP Lima para el uso de los enlatados, ¿cuál 
sería el drawback correspondiente?
6. ¿Cuáles son los documentos que tienen que 
presentarse para cobrar la L/C?
7. ¿Cuál sería el procedimiento para acceder a 
un warrant en esta operación?
8. Dado que la publicidad en Estados Unidos 
es muy costosa, mencione y explique tres ti-
pos de promociones que podría implementar 
Tomatis. 
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Caso 12 
Panetín y Panetón S.A.C. *
los consejos de sus amigos para que incursione 
en los mercados internacionales, procede a efec-
tuar sus primeras operaciones de exportación.
Entre 2004 y 2008 intentó introducir su pro-
ducto en los mercados chileno y ecuatoriano, sin 
éxito. Entonces, comenzó a estudiar un diploma-
do en gestión de comercio internacional y, como 
resultado, desarrolló habilidades en selección 
de mercados, promoción y comercialización del 
producto exportable, calidad, certificación, logís-
tica de exportación, etc. 
Debido a la fama del Perú como capital gas-
tronómica de Latinoamérica, una empresa co-
lombiana, Los Sabrosos Cachacos E.S.A. (cachacos 
en Colombia son los oriundos de Bogotá), se puso 
en contacto con Panetín y Panetón. Vilallonga 
le envió muestras del panetín, que pesaban 200 
gramos, y le informó que también existía una 
versión de un kilogramo. Luego de las gestiones 
realizadas y en vista de la acogida de su produc-
to, don José recibió la primera solicitud.
Puesta en escena
En 1987, don José Vilallonga ingresó como ven-
dedor a la panadería La Victoria, en el distrito de 
Magdalena (Lima). Allí, producto de su empeño 
e interés por la pastelería, comenzó a aprender 
de manera autodidacta las técnicas para la elabo-
ración de panetones, hasta convertirse en el prin-
cipal pastelero del distrito. En 1999, la empresa 
de pasteles San Tony S.A.C., enterada de sus ha-
bilidades, lo contrató, y fue así como Vilallonga 
adquirió gran experiencia empresarial. Dos años 
después, formaría su propia empresa, Panetín 
y Panetón, nombre surgido a raíz de que había 
desarrollado un panetón pequeño de consumo 
individual, al que bautizó como “panetín”. 
Dada la gran acogida de sus panetones, don 
José decide ampliar su oferta de producción, com-
pra equipos de alta tecnología para la producción 
de panetones y comienza a adaptar rápidamente 
las recetas a sus nuevos equipos. Luego de mu-
chos años en el mercado peruano, y siguiendo 
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Situación
La empresa colombiana Los Sabrosos Cachacos 
E.S.A. hace el siguiente pedido al señor Vilallonga:
El envío de 500 cajas de panetones de un ki-
logramo, cada caja con 6 panetones, a USD 2.50 
la unidad; y de 380 cajas con panetines de 200 
gramos, cada caja con 30 panetines, a USD 0.70 la 
unidad. Todos los precios son EXW Lima. El tras-
lado de los almacenes de Ferreccio en Chorrillos 
(Lima) a Aguas Verdes (frontera con Ecuador) 
cuesta USD 815. El agente de aduanas en Tum-
bes cobra USD 180. El flete internacional hasta 
la frontera de Colombia es de USD 620, con un 
seguro de USD 240. El traslado desde la ciudad 
de Ipiales (Colombia) —ciudad fronteriza con 
Ecuador— a Bogotá tiene un costo de USD 550. 
El seguro interno en Colombia es de USD 150. 
El agente de aduanas en Ipiales cobra el 3 % del 
EXW. El ad valorem es del 10 % y el IVA es del 
18 %. Dado que el Perú y Colombia pertenecen a 
la CAN, existen preferencias arancelarias.
Cronología
1969
Entró en vigencia el Acuerdo de Cartagena (Comunidad Andina) entre Bolivia, Colombia, Chi-
le, Ecuador y el Perú. Posteriormente, en 1973, ingresó Venezuela, y Chile se retiró tres años 
más tarde.
2010
Los principales importadores de pan de especias, incluso con cacao (código armonizado: 
190520), son:
• Estados Unidos (USD 45.53 millones FOB)
• Francia (USD 30.82 millones FOB)
• Austria (USD 17.21 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de este producto son:
• Alemania (USD 59.63 millones FOB)
• Canadá (USD 35.07 millones FOB)
• Reino Unido (USD 15.47 millones FOB)
El Perú se ubica en el puesto 65, con una cifra mínima.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuente:
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Libre Comercio entre Perú – Comunidad Andina”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.
acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=95&Itemid=118>. [Consulta: 
15 de agosto de 2012.]
•  Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Pan de especias”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. 
<http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_
init&pproducto=1905200000>. [Consulta: 25 de agosto de 2012.]
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Preguntas
1. Encuentre el valor DAP Bogotá. 
2. Encuentre el valor DDP Bogotá.
3. La cartulina de las cajas de los panetones vi-
no de Uruguay y no fue importada por Pane-
tín y Panetón S.A.C., sino por una empresa 
distribuidora de cartulinas que nacionalizó 
la mercancía pagando todos los impuestos 
correspondientes. Tuvo un costo de USD 330 
CIP Lima. Diga si el drawback le corresponde 
o no a Panetín y Panetón S.A.C.; en caso de 
que sí, diga cuánto le corresponde, y en caso 
de que no, diga cuánto dejó de ganar.
4. Desarrolle una L/C completa pagadera a 90 
días bajo el término CPT Ipiales.
5. Explique cómo funcionaría un financiamien-
to si Panetín y Panetón S.A.C. se acoge al wa-
rrant y/o al factoring.
6. ¿Qué estrategias de plaza y promoción 
recomendaría?
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Caso 13 
Paprinka S.A.C. ***
Luego, la situación cambiaría. Para 2011, las 
exportaciones de páprika ascendieron a alrede-
dor de USD 121 millones FOB (Ministerio de Co-
mercio Exterior y Turismo, s.f).
Precisamente, como una forma de ayudar a la 
recuperación del rubro, la Asociación de Exporta-
dores del Perú (ADEX) y la Cámara de Comercio 
e Industria de Arequipa llevaron a cabo en esta 
última ciudad la I Convención Internacional de 
Capsicum, del 20 al 21 de marzo de 2010, donde 
se evaluó la situación de la páprika y su posicio-
namiento internacional.  Respecto a la normativa 
de la UE, el presidente del Comité de Páprika de 
ADEX, Jorge Chepote, explicó que en 2010, hasta 
el 30 de junio, la UE aceptaría que la páprika tu-
viera micotoxinas de hasta 50 partes por millón, 
cantidad que se reduciría a 30 partes por millón 
desde el 1 de julio de 2011, y a 15 partes por mi-
llón desde el 1 de julio de 2012 (Emprendedores.
pe, 2010).
Dada la reducción de las normas de micotoxi-
nas europeas, era comprensible la preocupación 
de Jorge Köster. Pero no se amilanó: se dijo a sí 
mismo que la clave estaba en diversificar desti-
nos y en no poner “todos los huevos en la misma 
cesta”. Prometió estudiar con su hermano otras 
alternativas. 
Al día siguiente, como caído del cielo, ingresó 
el pedido de un importante supermercado espa-
ñol, Hipercor, perteneciente al grupo de empre-
sas El Corte Inglés, uno de los más fuertes de Es-
paña. No todo estaba perdido y España seguía 
siendo un buen destino para sus exportaciones 
(pero no sería el único, pensó Jorge).
Puesta en escena
Esa noche de abril de 2013 hacía frío en Arequi-
pa. Jorge Köster, arequipeño, luchador y empe-
ñoso, de ascendencia alemana y mollendina, es-
taba preocupado. Se había quedado hasta tarde 
revisando las cuentas, no podía dormir y los nú-
meros no aparecían muy halagüeños, como sí lo 
habían sido en años anteriores.
A inicios de 2007, se había asociado con Car-
los, su hermano, que había vivido en Paraguay y 
tenía sus negocios en Asunción. Habían creado 
Paprinka S.A.C., para aprovechar el boom expor-
tador del pimiento peruano, conocido como ají 
dulce y, a nivel mundial, como páprika: un con-
dimento en polvo, de color rojo y sabor caracte-
rístico, obtenido a partir del secado y molido de 
una variedad de ají pimiento con alto contenido 
en vitamina C.
Dado que la páprika es muy utilizada en di-
versos platos de la exquisita gastronomía es-
pañola, se fijaron como objetivo el mercado es-
pañol, y con gran éxito, pues la empresa creció 
rápidamente. De hecho, varias empresas fueron 
tras la oportunidad que se presentaba con la ex-
portación de este producto; lo cierto es que ha-
bía mercado y espacio para todos. Pero en 2009, 
debido a la crisis en Estados Unidos, el principal 
destino, los envíos bajaron a USD 91.4 millones. 
España, también afectada por la crisis, ese mis-
mo año compró aproximadamente el 20 % menos 
que en 2008. Asimismo, los precios de exporta-
ción del producto bajaron en un 8%, lo que dejó 
a la páprika con un precio promedio de USD 1.70 
el kilogramo. 
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Cronología
2011
El Perú exportó páprika entera (partida arancelaria: 0904201010), principalmente a:
• España (USD 37 156 420 FOB)
• Estados Unidos (USD 26 049 520 FOB)
• México (USD 18 547 330 FOB)
En total, exportamos USD 86 894 836 FOB de páprika entera, un aumento del 31 % respecto a 2010.
En cuanto a la páprika en trozos o rodajas (partida arancelaria: 0904201020), el Perú exporta prin-
cipalmente a:
• España (USD 8 508 580 FOB)
• Sudáfrica (USD 852 390 FOB)
• Estados Unidos (USD 778 250 FOB)
En total, el Perú exportó USD 10 222 988 FOB, un incremento del 61 % respecto a 2010.
Las exportaciones peruanas de páprika triturada o pulverizada (partida arancelaria: 0904201030) 
se dirigieron principalmente a:
• Estados Unidos (USD 19 699 260 FOB)
• Federación Rusa (USD 1 071 990 FOB)
• Canadá (USD 565 610 FOB)
En total, el Perú exportó USD 24 025 360 FOB de páprika triturada o en polvo. Esta partida se incre-
mentó en 56 % respecto a 2010.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Páprika triturado o pulverizado”. Sistema Integrado de Información de Comercio 
Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_
init&pproducto=0904201030>. [Consulta: 30 de agosto de 2012.] 
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108> [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Situación
El pedido de Hipercor consta de un FCL de 20’ 
conformado por 10 pallets, de los cuales 6 contie-
nen 1 tonelada de páprika, por pallet, a un precio 
de EUR 1 850 la tonelada, y 4 contienen igualmen-
te 1 tonelada, por pallet, de ají tipo panca, a EUR 1 
550 la tonelada. Todos estos precios son EXW Ica. 
Tanto la páprika como el ají panca van enteros; 
por lo tanto, no pagan el IVA (equivalente al IGV).
El traslado desde Ica al Callao cuesta EUR 
435. El agente de aduanas cobra el 2 % del EXW y 
los gastos de estiba son de EUR 480. Los certifica-
dos fitosanitario, de origen y de calidad cuestan 
EUR 350. La páprika y el ají panca del Perú se 
acogen al TLC Perú-UE.
El flete Callao-Barcelona es de EUR 1 950, y 
los hermanos Köster lo aseguran al 2 % sobre el 
valor FOB. La desestiba es de EUR 320 y el agen-
te de aduanas en destino cobra el 2 % del FOB. 
El traslado a Valdemoro (almacenes del compra-
dor), a 27 kilometros de Madrid, tiene un costo 
de EUR 760. El ad valorem de la páprika entera y 
del ají panca es del 4.9 %, mientras que el IVA es 
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del 21%. Dada la experiencia exportadora de los 
hermanos Köster, solicitan a una empresa super-
visora en Madrid que tome un control de calidad 
sobre la mercadería, control que tiene un precio 
de EUR 300. Los hermanos se alegraron de haber 
tomado el seguro, pues el 15 % de la páprika y el 
5 % del ají panca se dañaron debido al ingreso de 
agua en el contenedor. 
Preguntas
1. Encuentre el valor DDP Madrid de toda la 
mercancía. 
2. ¿Cuánto repuso la compañía de seguros a Pa-
prinka S.A.C. si solamente reembolsa el 80 % 
del valor de lo afectado?
3. Hipercor tiene un costo por envasado y eti-
quetado que asciende a EUR 5 000 y vende 
con un margen del 40 % sobre el costo total. 
¿Cuánto ganó Hipercor con la venta de los 
productos?
4. ¿Qué estrategias de producto recomendaría 
usted a Hipercor en caso de que este mande 
envasar la páprika tipo panca en frascos de 
200 gramos?
5.  Tratándose de productos no perecibles, ¿de 
qué manera Paprinka S.A.C. podría aplicar 
el financiamiento preembarque tipo warrant?
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Caso 14 
 Kechancha Export S.A.C.**
nuestras zonas andinas. Si algo caracteriza a los 
quesos peruanos es que en su esencia mantienen 
el sabor tradicional de las regiones, a diferencia 
de los comerciales, que exigen el uso de preser-
vantes, saborizantes y otros aditivos artificiales. 
A través de los años y las capacitaciones obte-
nidas, el señor Súnico consiguió producir una ca-
lidad de queso superior, digno de competir con 
los quesos españoles, franceses u holandeses. Sus 
primeros clientes fueron las bodegas de la zona. 
Hace diez años, decidió ingresar al mercado li-
meño, lo que hizo con mucho éxito. En la actua-
lidad, ha aprovechado el incremento en general 
de las exportaciones y la calidad superior de su 
producto, para ofrecer sus quesos a los mercados 
externos. Al mismo tiempo, este proyecto lo ha 
hecho importador de otros productos afines. 
El señor Súnico, asimismo, ha decidido im-
portar distintas clases de carne desde Argentina, 
contactándose con una famosa y prestigiosa em-
presa de la región de Santa Fe. 
Puesta en escena
Don Jorge Súnico fundó la empresa Kechancha 
—productora de diferentes tipos de quesos— 
hace treinta años, en Chanchamayo, provincia 
del departamento de Junín. Los quesos artesana-
les del Perú son protagonistas de una carrera ha-
cia la conquista del mercado nacional, en el que 
rivalizan con los quesos comerciales. Cada vez 
son más apreciados por la mejora de sus sistemas 
productivos y porque cumplen altos estándares 
de calidad. Además, los quesos artesanales cuen-
tan, como valor agregado, con alto contenido de 
proteínas, lo que favorece su crecimiento como 
sector. 
Los quesos artesanales de Cajamarca, Arequi-
pa, Trujillo, Moquegua, Tacna, Puno y Junín se 
comercializan en las cadenas más importantes de 
supermercados en el Perú, con lo que contribu-
yen a que la ganadería lechera constituya una de 
las actividades económicas más importantes de 
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Cronología
1969
Se puso en marcha el Acuerdo de Cartagena (Comunidad Andina), entre Bolivia, Colombia, 
Chile, Ecuador y el Perú, al que ingresaría Venezuela en 1973; Chile se retiraría tres años más 
tarde. En 2006, Venezuela pidió su retiro.
2010
El 97 % de los quesos peruanos se dirigieron a aguas internacionales (abastecimiento de bar-
cos que salen de puertos peruanos), por un monto de USD 5 860. El 3 % restante fue a merca-
dos no definidos. 
Como principales importadores de quesos de cualquier tipo (código armonizado: 040620) 
figuran:
• Francia (USD 143.95 millones)
• Alemania (USD 117.70 millones)
• Bélgica (USD 91.31 millones)
El Perú importa un total de USD 1.22 millones FOB de quesos.
Asimismo, los principales exportadores de quesos son:
• Países Bajos (USD 220.60 millones FOB)
• Italia (USD 197.02 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 123.16 millones FOB)
En el ranking de exportadores, el Perú ocupa el puesto 52, con una cifra de USD 82.24 millones 
FOB.
Estados Unidos (USD 395.47 millones FOB) 
Italia (USD 370.69 millones FOB)
2011
El queso fresco (incluido el de lactosuero y el requesón) fue el que presentó cifras de exporta-
ción más altas (USD 207 327 FOB).
Los principales destinos del queso fresco peruano son:
• Chile (USD 114 270 FOB)
• Colombia (USD 93 060 FOB)
2015 Ambas operaciones se realizaron en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Libre Comercio entre Perú – Comunidad Andina”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.
acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=95&Itemid=118>. [Consulta: 
27 de abril de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Queso de cualquier tipo, rallado o en polvo”. Sistema Integrado de Información 
de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scri
ptdo=cc_fp_init&pproducto=0406200000>. [Consulta: 7 de agosto de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Queso fresco (sin madurar), incluido el del lactosuero, y el requesón”. Sistema 
Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid
_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=0406100000>. [Consulta: 7 de agosto de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Embutidos y productos similares de carne, despojos o sangre”. Sistema Integrado 
de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichap
roductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=0406100000>. [Consulta: 30 de agosto de 2012.]
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USD 850. El agente de aduanas en Aguas Verdes 
(Perú) (frontera con Ecuador) cobra USD 150, y el 
seguro es de USD 120. El transporte hasta Ipiales 
(Colombia) (frontera con Ecuador) tiene un costo 
de USD 900, y de Ipiales a Bogotá, de USD 450. El 
seguro es de USD 160 y USD 70, respectivamente. 
El agente de aduanas en Ipiales cobra el 2 % del 
FCA. El IVA es del 18 % y el arancel es del 12 %. 
En la exportación la ganancia es de un 25 % sobre 
el valor FCA. 
Preguntas
1. Suponga que Kechancha hace tres importa-
ciones de carne (incluyendo el ad valorem, el 
ISC, el IGV y el IPM) y dos exportaciones de 
quesos en el mes de abril. ¿Cuánto ganó en 
ese mes?
2. Encuentre el valor DDP Bogotá, DAT Ipiales 
y DAP Bogotá de la exportación de quesos, 
considerando una descarga en la terminal de 
Ipiales de USD 85.
3. Si se importa el insumo de envolturas para 
los tres tipos de queso desde Argentina, pa-
gando los aranceles correspondientes a un 
valor USD 320 CIP Callao, ¿cuánto corres-
pondería de drawback?
4. El nuevo gerente de Kechancha encuentra 
que se hicieron exportaciones de quesos a 
aguas internacionales, en 2014, por USD 18 
000. ¿Podría explicar a qué se refiere?
5. En la importación de carne, el pago se efec-
túa con la modalidad a consignación, pagán-
dose a 90 días de la llegada de la mercadería 
al almacén de Lima. ¿Qué tipo de financia-
miento podría obtener la empresa argentina? 
Explíquelo.
6. Además de la feria internacional que visitó 
don Jorge, ¿qué otras formas de promocionar 
los quesos podría tener Kechancha?
Situación
La carne importada llegó en camiones refrigera-
dos, con el siguiente trayecto: Rosario (Mendo-
za, provincia de Argentina) - Santiago de Chile 
- Lima. El monto fue de USD 18 930 FCA Rosario. 
El flete costó USD 2 250, con un seguro del 1 % 
del FCA. El producto ingresó a territorio peruano 
sin ser desaduanado, haciéndose el despacho en 
los almacenes de Kechancha, en Lima. El arancel 
es del  9 %; un supuesto ISC, del 15 %; el IGV, del 
16 %; y el IPM, del 2 %. Se supone que el Perú 
no cuenta con preferencias arancelarias en este 
producto, que proviene de Argentina. El agente 
de aduanas del Perú cobró el 2 % sobre el valor 
FCA. Don Jorge le vende a una cadena de super-
mercados estas carnes, con una ganancia del 35 
% sobre el costo total.
Dado que Colombia pertenece a la CAN y 
cuenta con preferencias arancelarias, su mercado 
ha adquirido gran potencial, por lo que Jorge Sú-
nico viaja con sus quesos para participar en una 
feria en Bogotá (Colombia), donde es visitado por 
las principales importadoras y distribuidoras de 
productos frescos. Allí entra en contacto con los 
Paisas Internacionales E.S.A. (se conoce como 
paisas a los oriundos de Antioquia y del eje cafe-
tero), distribuidores de alimentos refrigerados y 
secos, empresa que le hace un pedido a Kechan-
cha Export, pagadero contra documentos de ex-
portación. La orden incluye 200 moldes de queso 
Edam, de 3 kilogramos cada molde, a USD 3.20 
el kilogramo; 280 moldes de queso Gouda, del 
mismo peso y tamaño que el Edam, a USD 3.50 
el kilogramo, y 120 moldes redondos de queso 
Gorgonzola de un kilogramo, divididos en ocho 
partes y cada parte a un costo de USD 0.80. Todos 
los valores son EXW Chanchamayo. El transpor-
te de Chanchamayo a Lima cuesta USD 650, con 
un seguro de USD 80. En Lima se hace el trasla-
do a un camión que transporta carga refrigera-
da internacional y que cobra, hasta la frontera, 
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Caso 15 
Kiwigerman S.A.C. **
trabajo para la elaboración y presentación de un 
plan de negocios. Uno de esos grupos lo integra-
rán el señor Bisso, su novia y el señor Quique 
Parodi, quienes en la primera reunión de traba-
jo deciden elaborar un plan de negocios para la 
exportación de la galleta de kiwicha bañada en 
chocolate al mercado europeo.
Luego de la sustentación de su estudio, los 
novios y el señor Parodi reciben la aprobación 
y felicitación del profesor Samy Morant, quien 
queda sumamente satisfecho con los alcances del 
estudio. Este hecho servirá de estímulo para que 
aquel grupo decida formar una nueva empresa: 
Kiwigerman S.A.C. Luego de conocer a fondo las 
necesidades del mercado europeo, los tres socios 
reconocen que el mercado objetivo para el pro-
ducto es Alemania, por ser miembro de la UE. 
Lo único que restaba era conseguir a los compra-
dores.
Al igual que otra serie de productos agrícolas 
ligados a la sierra peruana —como las habas o la 
quinua—, el señor Bisso observa en las cifras del 
Siicex (www.siicex.gob.pe) que la kiwicha se está 
desenvolviendo con fuerza en el terreno de las 
exportaciones, sobre todo si se cultiva de manera 
orgánica.
Puesta en escena
Luis Bisso y Ana María Morán, su novia, residen-
tes en la ciudad de Huacho —al norte de Lima—, 
deciden emprender el negocio de elaboración de 
una galleta de kiwicha bañada en chocolate, debi-
do a sus cualidades de alimento natural, tonifican-
te y bueno para la salud. La planta de producción 
se instaló en la avenida Torre Tagle 628, en Hua-
cho (Lima). También los animó el hecho de que 
la kiwicha puede complementar la alimentación 
diaria de niños y adolescentes, sirviéndoles de re-
frigerio durante su permanencia en la escuela. 
Dadas la acogida del producto en los distintos 
colegios de Huacho y las preferencias arancela-
rias provenientes del TLC firmado entre la UE y 
el Perú, al señor Bisso y a su novia se les ocurrió 
exportar su producto a algún país de la UE, pero 
no contaban con conocimientos sobre exporta-
ción ni con el capital suficiente para emprender 
el reto. Entonces, se inscriben en un curso de lo-
gística de comercio exterior en la Cámara de Co-
mercio de Huacho, en donde conocerán al señor 
Quique Parodi, empresario reconocido y expor-
tador de chocolates. 
Durante el desarrollo del curso, el profesor, 
Samy Morant, pide que se conformen grupos de 
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Cronología
2010
Los principales importadores de cereales (excepto trigo, morcajo, tranquillón, centeno, cebada, 
avena, maíz, arroz, alforfón, mijo, alpiste y sorgo para grano) (código armonizado: 100890 ) son:
• Países Bajos (USD 46.98 millones FOB)
• Alemania (USD 39.08 millones FOB)
• Italia (USD 19.76 millones FOB)
A su vez, los principales exportadores de estos productos son:
• Bolivia (USD 43.35 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 40.90 millones FOB)
• Polonia (USD 34.41 millones FOB)
El Perú ocupa la sexta posición del ranking de principales exportadores de estos productos, con 
una cifra de USD 9.28 millones FOB.
2011
Los principales mercados para las exportaciones peruanas de kiwicha (partida arancelaria: 
1008909200) son:
• Alemania (USD 1 013 660 FOB)
• Japón (USD 495 060 FOB)
• Países Bajos (USD 231 530 FOB)
En total, el Perú exporta USD 2 096 172 FOB de kiwicha, un aumento del 15 % respecto a 2010.
El Perú exporta quinua (partida arancelaria: 1008901090) principalmente a:
• Colombia (USD 11 883.78 FOB)
• Ecuador (USD 4 571.29 FOB)
• Bolivia (USD 3 022.07 FOB) 
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (s.f). “Sistema General de Preferencias (SGP) de la UE”. Relación Comercial Perú – Unión Europea. <http://www.Mincetur.
gob.pe/comercio/Otros/relac_peru_ue.htm>. [Consulta: 09 de mayo de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior  y Turismo (s.f). “Kiwicha (amaranthus caudatus), excepto para siembra”. Sistema Integrado de 
Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaprod
uctoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=1008909200>. [Consulta: 31 de agosto de 2012].
• Ministerio de Comercio Exterior  y Turismo (s.f). “Quinua”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.
siicex.gob.pe/siicex/resources/fichaproducto/179pdf2012Mar12.pdf>. [Consulta: 1 de setiembre de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
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Situación
Después de algunas semanas de intercambio de 
correos electrónicos, faxes y envíos de muestras, 
por fin se concreta el primer pedido de la empre-
sa Achtung Berlin A.G. 
Se trata de 400 cajas con 48 barras pequeñas 
de Choco-Kiwicha cada una; 200 cajas con 24 ba-
rras grandes cada una, también de Choco-Kiwi-
cha; 300 cajas con 48 barras pequeñas de Choco-
Quinua; y 150 cajas con 24 barras grandes cada 
una, igualmente de Choco-Quinua.
Las barras pequeñas pesan 70 gramos y 
las grandes 120. Las barras pequeñas cuestan 
EUR 0.15 la unidad, y las grandes, EUR 0.25; es-
tos precios son EXW Huacho. A Kiwigerman 
S.A.C. no le falta ningún dato y procede a hacer 
los cálculos correspondientes. 
El transporte del FCL de 20’ desde Huacho, 
donde quedaba la planta, hasta el puerto del Ca-
llao, costó EUR 150, y el seguro por ese trayec-
to, EUR 70. El costo del uso del puerto ascendió 
a EUR 450, y la estiba, a EUR 350. El agente de 
aduanas cobró el 1.5 % del precio EXW, la naviera 
cobró EUR 1 800 por el flete Callao-Hamburgo, 
y el seguro internacional costó el 2 % del valor 
FOB. El arancel para este producto es del 9 %, y 
el impuesto UST (Umsatzsteue = IGV), del 19 %. 
El costo del uso del puerto de Hamburgo fue de 
EUR 560, y la desestiba, de EUR 490. El traslado 
del FCL de 20’ a los almacenes del comprador en 
Berlín tuvo un costo de EUR 250, el seguro en 
Alemania tuvo un precio de EUR 120 y el agente 
de aduanas alemán cobró 1.5 % del CIF. La ope-
ración se pagó con una L/C a los 90 días, contra 
presentación de documentos de embarque.
Preguntas
1. Si se vendiera bajo el término DDP Berlín, 
¿cuál sería el valor de la L/C?
2. Desarrolle un posible DDP Berlín, DAP Ber-
lín y DAT Hamburgo en caso de que se olvi-
dasen de contratar el certificado de origen y 
el seguro internacional, acotando la aduana 
alemana a un 2 %. Considere una descarga 
de EUR 85 en Berlín. 
3. Kiwigerman S.A.C. recibe una oferta, para la 
compra de las cajas, de una empresa colom-
biana y de otra de Nicaragua, con un valor 
CIF aproximado de EUR 950, en el caso de 
Colombia, y de EUR 830 en el caso de Nica-
ragua. Diga de qué país y por qué le conven-
dría comprar las cajas y a cuánto ascendería 
el drawback. 
4. ¿Cuáles son los tres términos que el vende-
dor exige siempre para asegurarse el pago y 
que deberán aparecer en la L/C? Explíquelos.
5. Explique qué tipo de financiamiento posem-
barque podría obtener Kiwigerman S.A.C.
6. ¿Qué estrategia de producto tendría que uti-
lizarse si Achtung Berlin A.G. solicitara que 
las barras vayan con una menor cantidad de 
azúcar? Explique. 

Capítulo IV: Regímenes aduaneRos y maRketIng InteRnaCIonal 137
En este capítulo se incluyen temas relacionados 
con los regímenes aduaneros más utilizados en el 
Perú, así como los puntos más importantes que se 
ven directamente en el marketing internacional. 
1.  regímenes aduaneros 
Los regímenes aduaneros son políticas de clasi-
ficación determinadas por el sistema aduanero 
peruano, acerca de las mercancías que ingresan 
o salen del territorio aduanero por las aduanas 
del Perú, con excepción de las mercancías sujetas 
a tratados o convenios suscritos por nuestro país. 
La Ley General de Aduanas, aprobada me-
diante Decreto Legislativo 809, establece cuatro 
regímenes: de importación, de exportación, de 
tránsito aduanero y de perfeccionamiento.
El portal de la Sunat proporciona la siguiente 
información respecto a cada régimen aduanero 
(Sunat):
1.1 Regímenes de exportación
•	 Exportación		definitiva: Régimen aduanero que 
permite la salida del territorio aduanero de 
las mercancías nacionales o nacionalizadas 
para su uso o consumo definitivo en el exte-
rior. La exportación definitiva no está afecta a 
ningún tributo.
• Exportación temporal para reimportación en el 
mismo Estado: Régimen aduanero que permi-
te la salida temporal del territorio aduanero 
de mercancías nacionales o nacionalizadas 
con la finalidad de reimportarlas en un plazo 
determinado, sin haber experimentado modi-
ficación alguna, con excepción del deterioro 
normal por su uso.
1.2 Regímenes de importación
• Importación para el consumo: Régimen adua-
nero que permite el ingreso de mercancías al 
territorio aduanero para su consumo, luego 
del pago o garantía, según corresponda, de 
los derechos arancelarios y demás impuestos 
aplicables, así como el pago de los recargos y 
multas que hubieren.
• Reimportación en el mismo Estado: Régimen 
aduanero que permite el ingreso al territorio 
aduanero de mercancías exportadas con ca-
rácter definitivo, sin el pago de los derechos 
arancelarios y demás impuestos, con la condi-
ción de que no hayan sido sometidas a ningu-
na transformación, elaboración o reparación 
en el extranjero, perdiéndose los beneficios 
que se hubieran otorgado a la exportación.
• Admisión temporal para reexportación en el mis-
mo Estado: Régimen aduanero que permite 
el ingreso al territorio aduanero de ciertas 




ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos138
derechos arancelarios y demás impuestos 
aplicables a la importación para el consumo y 
recargos por corresponder, siempre que sean 
identificables y estén destinadas a cumplir un 
fin determinado en un lugar específico, para 
ser reexportadas en un plazo determinado sin 
experimentar modificación alguna.
1.3 Regímenes de tránsito 
• Tránsito aduanero: Régimen aduanero que 
permite que las mercancías provenientes del 
exterior que no hayan sido destinadas sean 
transportadas bajo control aduanero, de una 
aduana a otra, dentro del territorio aduanero, 
o con destino al exterior, con suspensión del 
pago de los derechos arancelarios y demás 
tributos aplicables a la importación, previa 
presentación de garantía y otros requisitos 
formales. El tránsito aduanero interno se 
efectúa por vía marítima, aérea o terrestre.
• Transbordo: Régimen aduanero que permite la 
transferencia de mercancías, las que son des-
cargadas del medio de transporte utilizado 
para el arribo al territorio aduanero y carga-
das en el medio de transporte utilizado para 
la salida del territorio aduanero, bajo control 
aduanero.
• Reembarque: Régimen aduanero que permite 
que las mercancías que se encuentran en un 
punto de llegada en espera de la asignación 
de un régimen aduanero, puedan ser reem-
barcadas desde el territorio aduanero con des-
tino al  exterior, siempre que no se encuentren 
en situación de abandono.
• Régimen de depósito aduanero: Régimen 
aduanero que permite que las mercancías 
que llegan al territorio aduanero puedan ser 
almacenadas en un depósito aduanero para 
esta finalidad, por un periodo determinado 
y bajo el control de la aduana, sin el pago de 
los derechos arancelarios y demás tributos 
aplicables a la importación  para el consumo, 
siempre que no hayan sido solicitadas a nin-
gún régimen aduanero ni se encuentren en 
situación de abandono.
1.4 Regímenes de perfeccionamiento 
aduanero
• Admisión temporal para perfeccionamiento activo: 
Régimen aduanero que permite el ingreso al 
territorio aduanero de ciertas mercancías ex-
tranjeras con la suspensión del pago de los de-
rechos arancelarios y demás impuestos apli-
cables a la importación para el consumo, con 
el fin de ser exportadas dentro de un plazo 
determinado, luego de haber sido sometidas 
a una operación de perfeccionamiento, bajo la 
forma de productos compensadores. 
 Las operaciones de perfeccionamiento activo 
son aquellas en las que se produce: la trans-
formación de las mercancías; la elaboración 
de las mercancías, incluidos su montaje, en-
samble y adaptación a otras mercancías; la re-
paración de mercancías, incluidas su restau-
ración o su acondicionamiento.
• Exportación temporal para perfeccionamiento pa-
sivo: Régimen aduanero mediante el cual se 
permite la salida temporal del territorio adua-
nero de mercancías nacionales o nacionaliza-
das para su transformación, elaboración o re-
paración, y luego reimportarlas como produc-
tos compensadores en un plazo determinado.
• El drawback: Régimen aduanero que permi-
te como consecuencia de la exportación de 
mercancías (insumos o partes) que deben ser 
utilizadas para la elaboración de un producto 
final que va a ser exportado, obtener la resti-
tución total o parcial de los derechos arancela-
rios que hayan gravado la “importación para 
el consumo” de dichas mercancías. Se restitu-
ye el 5 % sobre el valor FOB del producto final 
exportado. La devolución no es automática; 
debe realizarse la solicitud de reembolso ante 
Aduanas. 
Son requisitos para poder acogerse al drawback 
el que la mercancía (insumo o partes) se im-
porte en el régimen de “Importación para el 
consumo”, es decir, que haya pagado el íntegro 
de los aranceles correspondientes; y que el va-
lor CIF de lo importado no supere el 50 % del 
valor FOB del producto final exportado. 
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portación para el consumo de mercancías 
equivalentes, a las que habiendo sido nacio-
nalizadas han sido utilizadas para obtener 
las mercancías exportadas previamente con 
carácter definitivo, sin el pago de los derechos 
arancelarios y demás impuestos aplicables a 
la importación para el consumo (gráfico 2).
No deben incluirse insumos que correspon-
dan al Régimen de admisión temporal para 
perfeccionamiento activo, Admisión tempo-
ral para reexportación en el mismo Estado y/o 
Reposición de mercancías en franquicia.
• Reposición de mercancías con franquicia arance-








Reposición de mercancías en franquicia





Se cancelan los derechos 
y demás impuestos
Se solicita certificado
Exoneración de derecho e impuestos
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2.  Marketing internacional
El marketing internacional es el proceso de 
planeación y realización de transacciones a 
través de las fronteras nacionales con el fin 
de crear intercambios que satisfagan los ob-
jetivos de los individuos y las organizaciones 
(Csinkota & Ronkainen, 2008).
El marketing internacional asume diferentes for-
mas, que van desde el comercio de importacio-
nes y exportaciones a los acuerdos de licencias 
o franquicias y la constitución de joint ventures, 
entre otras. 
Cuando las empresas incursionan en merca-
dos internacionales, es importante que tengan 
una buena estrategia de marketing. Esta estra-
tegia debe tener en cuenta las características del 
producto, así como las del país donde busca in-
troducir la marca (idioma, cultura, hábitos, ideas, 
etc.). La empresa debe evaluar si adaptarán una 
estrategia de marketing o elaborarán una nueva 
para el país o región donde introducirán su pro-
ducto o servicio.
Por ejemplo, la empresa de venta de hambur-
guesas McDonalds abrió sus puertas en la India, 
país en donde es costumbre no comer carne de 
vaca porque este es un animal sagrado para su 
religión y su cultura. En vista de ello, McDonalds 
ofrece hamburguesas de soya, lo que le permite 
brindar el servicio McDonalds, conocido inter-
nacionalmente, sin que dicho factor afecte la cos-
tumbre del país.
2.1 Las principales decisiones del 
marketing internacional 
Cuando el objetivo de las empresas es interna-
cionalizarse, la imagen empresarial es un factor 
clave para el éxito: se debe proyectar alto grado 
de cumplimiento; calidad en los productos o ser-
vicios; metas y objetivos bien definidos a largo 
plazo, para luego definir los objetivos y estrate-
gias a mediano y a corto plazo.
2.2 Definir estrategias
Las estrategias de marketing definen acciones 
que deben llevarse a cabo para cumplir los ob-
jetivos a corto, mediano y largo plazo. Para ello 
deben efectuarse dos análisis: el primero, del en-
torno externo, lo que nos permitirá identificar las 
oportunidades y amenazas, así como los poten-
ciales clientes, sus costumbres y características, 
sus gustos y exigencias, para así poder definir 
una estrategia que satisfaga sus necesidades. El 
segundo análisis, el del entorno interno, permi-
te reconocer las debilidades y las fortalezas de la 
empresa; este análisis es importante porque con 
él sabremos cuál es nuestro estado real y qué as-
pectos debemos mejorar para conseguir nuestros 
objetivos.
También la estrategia debe tomar en cuen-
ta los factores actuales de la empresa, como su 
capacidad instalada (para poder abastecer la de-
manda actual), la oferta actual de su producción, 
su capacidad financiera y económica. De esta 
manera se elabora la estrategia, sobre la base de 
las ventajas comparativas y competitivas de la 
empresa orientadas hacia el mercado.
Los componentes de las estrategias de mar-
keting básicamente son cuatro: precio, producto, 
plaza y promoción.
2.3 Implementación de las estrategias
Una implementación eficiente de las estrategias 
requiere, en primer lugar, de una buena y diná-
mica estructura organizacional y una ágil comer-
cialización internacional. La empresa debe tener 
una visión compartida de lo que quiere lograr, 
debe comprometerse con ella.
Es importante definir los mercados y segmen-
tos, así como concretar el sistema de comerciali-
zación más conveniente, ya sea una exportación 
(directa, conjunta), una radicación (franquicias o 
licencias), o bien aplicando una estrategia de so-
cios (joint ventures o alianzas).
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También debe contarse con fuentes de finan-
ciamiento para la producción o venta al exterior 
(recursos financieros), sistemas de control de 
calidad y gestión, y una secuencia de las etapas 
operativas racionalmente programadas.
2.4 Estrategia de precios internacionales
Para determinar el precio de un producto que se 
exportará, debe tomarse en cuenta una serie de 
factores que influyen directamente en él.
Parte de esos factores son el tipo de producto, 
los costos de producción y exportación, la com-
petencia, la calidad del producto, su prestigio en 
el mercado, cuánto está dispuesto a pagar el con-
sumidor, los canales de distribución, así como 
otros factores estratégicos. 
La determinación de los precios también debe 
tomar en cuenta el país adonde se desea expor-
tar. Hay mercados en los que inicialmente se 
puede ingresar con un precio bajo y otros en los 
que desde el inicio se ingresa con un precio alto. 
Es necesario analizar el mercado de destino de la 
exportación y el sector en que se desea penetrar.
El precio final debe comprobarse con el con-
sumidor mediante un focus group u otro tipo de 
herramienta, para determinar si es el adecuado 
en el mercado. Las utilidades serán diferentes en 
cada país, dependiendo del producto, la distribu-
ción y el tipo de transacción. No se debe vender 
a precios por debajo del costo, ni tampoco a pre-
cios excesivamente altos.
Costos internacionales, como los impuestos y 
aranceles, afectan el precio final. Hay que tratar 
de establecer el precio en moneda extranjera a fin 
de evitar las devaluaciones y sus consecuencias. 
Los costos de transporte, seguro y almacenaje 
tendrán incidencia directa, dependiendo de las 
distancias, el medio de transporte utilizado y el 
tiempo que lleve vender el producto.
2.5 Estrategia de producto internacional
Las diferencias existentes en los mercados exter-
nos llevan a que las empresas escojan entre dos 
de las principales estrategias del producto en el 
marketing: i) la basada en el mercado de destino, 
por la cual se adapta el producto a las exigencias 
del mercado, lo que implica mayores costos de 
adaptación, pero reduce los gastos de promoción 
e introducción al nuevo mercado externo; y ii) la 
de escoger los mercados en función del estilo y 
características del producto, lo que implica una 
agresiva promoción internacional induciendo a 
los consumidores a la aceptación del producto 
ofrecido, destacando sus mejores cualidades, sus 
beneficios, etc. 
Si la decisión es la de adaptar los productos 
a los mercados, que suele ser la más acertada la 
mayoría de las veces, la adaptación puede consis-
tir en realizar modificaciones en las propiedades 
intrínsecas de los productos en cuanto a los in-
sumos, la calidad, la forma, el diseño y el color, 
aunque basta con hacer cambios en las propie-
dades extrínsecas, constituidas por factores de 
simple modificación, como el precio, la forma de 
pago, los plazos de exportación, el tipo de trans-
porte, el embalaje, etc. La estrategia de produc-
to de exportación es muy importante, pues para 
adaptarlo a las necesidades del mercado exterior 
se tendrá que realizar el estudio correspondiente.
2.6 Estrategia de distribución (plaza)
Esta estrategia está relacionada con aquellos lu-
gares en donde se ofrecerá el producto; el término 
conocido es puntos de venta. Se debe determinar 
el estilo de transporte que se utilizará para tras-
ladar el producto desde la zona de producción 
hasta los puntos de venta. Los factores que in-
fluyen para la elección del canal de distribución 
son el costo del transporte, el tiempo de entrega, 
las características del transporte que beneficien 
mi producto (en el caso de productos congelados, 
alimentos o flores, por ejemplo), la garantía, la ca-
lidad de los operadores, etc.
Se debe tomar en cuenta el volumen, tanto 
respecto a la cantidad del pedido como respecto 
al tamaño del producto; de esta manera, se po-
drá contratar un contenedor entero o exportar el 
producto como parte de una carga consolidada. 
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Es importante el papel que hoy en día cumplen 
las embajadas, pues tienden a ser más vendedo-
ras que políticas, apoyando al sector productivo 
y de servicios del país que representan. Esto se 
acentúa aún más cuando la embajada cuenta con 
agregados comerciales.
Las ferias son otra herramienta de comuni-
cación o promoción de gran valor, pues sirven 
para la exposición de productos y servicios, para 
hacer contactos, brindan la oportunidad de en-
contrar intermediarios, de reunirse con funcio-
narios gubernamentales, de estudiar el mercado, 
de obtener información de la competencia. Es del 
todo conveniente, a fin de optimizar la partici-
pación en una feria como expositor o como visi-
tante profesional, identificar las ferias idóneas y 
estudiar los costos de participación.
3. Casos aplicativos
En esta parte desarrollaremos catorce casos apli-
cativos de regímenes aduaneros y marketing in-
ternacional.
También debe tomarse en cuenta la concentra-
ción geográfica de los potenciales compradores.
2.7 Estrategia de comunicación 
internacional (promoción)
Las estrategias de promoción o comunicación 
internacional son tan variadas como los produc-
tos o servicios que se puedan ofrecer. Las más 
comunes son publicidad en medios escritos, ra-
diales y televisivos, los eventos, el marketing di-
recto o venta personal. Últimamente, uno de los 
recursos más usados para la promoción de un 
producto o servicio es internet, las redes sociales, 
los blogs, las páginas de opinión; con ello, uno 
recibe retroalimentación por parte del cliente y 
consumidor, con lo cual la oferta se puede adap-
tar y mejorar constantemente. 
Hay países que ponen mayores regulaciones, 
incluso en cuanto a la cantidad de publicidad en 
los medios. Otras leyes no permiten la termino-
logía comparativa; adicionalmente, existen limi-
taciones como el idioma o los factores culturales. 




Don Raúl Odría, amante del buen vino, formó 
a comienzos de los noventa su empresa, La Sa-
rita S.A.C., dedicada a la distribución de vinos 
importados. Al principio se enfocó en los vinos 
franceses, pero con el tiempo fue haciendo con-
tacto con proveedores de otros países. En esta 
ocasión su punto de mira se centra en España; 
más concretamente en la zona de La Rioja, en 
donde se produce uno de los mejores vinos es-
pañoles. 
La denominación de origen controlada Rioja 
es una denominación	de	origen	calificada	(DO-
Ca) con la que se distinguen a ciertos vinos 
elaborados en áreas de las Comunidades Au-
tónomas españolas de Castilla y León, La Rio-
ja, Navarra y del País Vasco. Por la diversidad 
orográfica y climática se distinguen tres sub-
zonas de producción —Rioja Alta, Rioja Baja 
y Rioja Alavesa— donde se originan vinos de 
distintas características. La producción me-
dia anual de vino de Rioja es de 250 millones 
de litros (85 % vino tinto y 15 % vino blan-
co y rosado). Los vinos de Rioja son frescos, 
aromáticos, de composición equilibrada y 
excelente buqué. El vino de la D.O.Ca. Rioja 
se identifica por sus contraetiquetas y precin-
tas numeradas. El cultivo de la vid llega a La 
Rioja a través de los romanos, los fenicios y los 
primitivos celtíberos.
Las variedades tradicionales autorizadas por 
el Consejo Regulador de la D.O.Ca. Rioja des-
de su creación en 1925 han sido siete, cuatro 
de vinos tintos y tres de vinos blancos.[]
• Tintos: Tempranillo, Garnacha tinto, Mazue-
lo y Graciano.
• Blancos: Viura, Malvasía y Garnacha blanco.1
Las variedades preferidas son tempranillo en 
tinto y viura en blanco.
1 <http://es.wikipedia.org/wiki/Rioja_(vino)>.
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Cronología
2010
Los principales importadores de aguardiente de vino o de orujo de uvas (partida arancelaria: 
220820) son:
• Estados Unidos (USD 605.25 millones FOB)
• China (USD 411.39 millones FOB)
• Singapur (USD 452.00 millones FOB)
El Perú se encuentra en el puesto 77, con una cifra de importación de USD 0.12 millones FOB.
Asimismo, en el ranking de principales exportadores de vinos figuran:
• Francia (USD 2 128.14 millones FOB)
• Singapur (USD 554.79 millones FOB)
• Hong Kong (USD 230.11 millones FOB)
El Perú figura en el puesto 35, exportando por un valor de USD 1.41 millones FOB.
2011
El Perú exporta aguardiente de vino, excepto pisco y singani (partida arancelaria: 2208202900), 
principalmente a:
• Australia (USD 3 370 FOB)
• Estados Unidos (USD 2 200 miles FOB)
• Zambia (USD 170  FOB)
Se experimentó una disminución en exportaciones de esta partida arancelaria en 70 % respecto 
a 2010.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La importación se realizó en este año.
Fuente:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f).  “Los demás aguardiente de vino, excepto pisco y singani”. Sistema Integrado de 
Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaprod
uctoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=2208202900>. [Consulta: 1 de setiembre de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Situación
La Sarita S.A.C. desea importar vinos riojanos 
y decide traer un FCL de 20’ con 400 cajas de 
vino garnacha: 300 de vino tinto, valorizadas en 
EUR 47 cada caja, y 100 de vino blanco, a EUR 38 
la caja. Se incluyen, asimismo, 450 cajas de vino 
tempranillo, a EUR 65 cada caja, y 150 de vino 
viura blanco, a EUR 38 la caja. Todos estos pre-
cios son EXW Rioja. Cada caja contiene 12 bote-
llas de 750 mililitros.
El transporte de La Rioja a Bilbao cuesta 
EUR 690, el seguro interno en España tiene un 
costo de EUR 79 y el agente de aduanas cobra en 
España EUR 180. La naviera cobra EUR 1 700 de 
Bilbao al Callao. La Sarita S.A.C. se olvida de to-
mar un seguro en el transporte internacional. Al 
llegar la mercadería, la aduana del Callao la aco-
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ta a un 1 %  del valor FOB. El agente de aduanas 
en el Perú cobra el 1.5 % del valor FOB. El arancel 
es del 9 %; el ISC, del 25 %; el IGV, del 16 %; y el 
IPM, del 2 %. El transporte a los almacenes de 
La Sarita S.A.C., en Lurín, cuesta EUR 150, y el 
seguro por este tramo es de EUR 65. El puerto 
del Callao cobra EUR 250. La estiba y desestiba 
están incluidas dentro del flete. El distribuidor 
El Asiático S.A.C., con sede en el balneario de 
Asia (Cañete), compra el 40 % del tempranillo y 
lo traslada a su sede. Lo vende en los principa-
les restaurantes y bodegas de la zona, ganando 
un 50 %, con un costo de transporte del almacén 
de La Sarita al balneario de Asia de EUR 170, y 
costos administrativos del 15 % del valor de com-
pra. La Sarita S.A.C. gana al vender a El Asiático 
S.A.C., el 35 % sobre el costo total, y con la venta 
de los vinos restantes obtiene una ganancia del 
40 %, igualmente sobre el costo.
Preguntas
1. ¿Cuánto ganó La Sarita S.A.C. en toda la ope-
ración y cuánto El Asiático S.A.C. con la venta 
de los vinos en el balneario peruano de Asia?
2. Encuentre el valor DAT Callao de la mercade-
ría. 
3. Suponga que aunque el TLC entre el Perú y 
la UE se encuentra vigente, el segmento de li-
cores no ha sido incluido en la negociación de 
dicho TLC. Encuentre el valor DDP Lurín.
4. Si el 30 % de la importación fuera reexportado 
al mercado boliviano, ¿a qué tipo de régimen 
aduanero debería acogerse y cuál debería ser 
el procedimiento?
5. ¿Qué estudio de inteligencia internacional de-
bió efectuar previamente La Sarita S.A.C. para 
conocer qué tipos de vino podrían tener éxito 
en el mercado peruano?
6. ¿Cuál sería la forma de pago más común para 
este tipo de importación? Explíquela y aplí-
quela detalladamente. 
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Caso 2 
Ají Seco Export S.A.C. *
Puesta en escena
Pepe Luna acudió con su familia a almorzar a un 
exclusivo restaurante de Lima. Mientras comían, 
le preguntó a su hija, Lucía —o Chiqui, como le 
decían en casa—, qué tal había salido en la prác-
tica del curso de Negocios Internacionales que 
llevaba en la universidad. Ella había desaproba-
do, pero no quería arruinar el almuerzo con la 
noticia, así que condujo la conversación por otro 
rumbo. Comentó que su profesor les decía que el 
pimentón, ahora conocido como páprika, a pesar 
de ser de origen peruano debía su nombre a los 
húngaros. La páprika tuvo la mayor producción 
en Hungría y fue dada a conocer posteriormente 
por los franceses a Europa Occidental, de donde 
regresó al Perú con ese nombre, que es con el que 
se le conoce hoy en el mundo. Siendo originario 
del Perú, no es raro —a diferencia de lo que pasa 
con la papa— que nos hayamos convertido en 
grandes productores y exportadores suyos, ya 
sea al mercado de Estados Unidos o al de Espa-
ña; en ambos países, los exportadores peruanos 
tenemos aranceles preferenciales que nos hacen 
tener ventajas comparativas frente a otros países 
que la exportan (Taninos, s.f.).
Pepe era propietario del fundo Ají Seco, que 
producía en la zona de Ica una gran cantidad de 
pimentón, la que vendían a intermediarios o aco-
piadores. Chiqui recordó que su profesor había 
hablado en clase de este producto y se lo contó a 
su padre, quien se interesó en el tema y se olvidó 
del asunto de la nota. Luego de oír lo de las pre-
ferencias arancelarias, Pepe Luna decidió buscar 
compradores en el mercado de Estados Unidos 
y desarrollar a través del sistema de inteligencia 
internacional un estudio que lo ayudara a encon-
trarlos. 
Debido a la gran demanda que desataron sus 
muestras, constituye una empresa exportadora: 
Ají Seco Export S.A.C. Toma contacto con sus 
vecinos y forma un consorcio de productores de 
páprika a fin de poder abastecer a sus principa-
les compradores. Para acogerse al drawback, hace 
una importación de USD 380 CIF de bolsas de 
plástico desde Nicaragua.
Capítulo IV: Regímenes aduaneRos y maRketIng InteRnaCIonal 147
Cronología
2009 El TLC con Estados Unidos entró en vigencia el primero de febrero.
2011
El Perú exportó páprika entera (partida arancelaria: 0904201010) principalmente a:
• España (USD 37 156 420 FOB)
• Estados Unidos (USD 26 049 520 FOB)
• México (USD 18 547 330 FOB)
• En total, exportamos USD 86 894 836 FOB de páprika entera, un aumento del 31 % respec-
to a 2010.
En cuanto a la páprika en trozos o rodajas (partida arancelaria: 0904201020), el Perú la exporta 
principalmente a:
• España (USD 8 508 580 FOB)
• Sudáfrica (USD 852 390 FOB)
• Estados Unidos (USD 778 250 FOB)
En total, el Perú exportó USD 10 222 988 FOB, un incremento del 61 % respecto a 2010.
Las exportaciones peruanas de páprika triturada o pulverizada (partida arancelaria: 0904201030) 
se dirigieron principalmente a:
• Estados Unidos (USD 19 699 260 FOB)
• Federación Rusa (USD 1 071 990 FOB)
• Canadá (USD 565 610 FOB)
En total, el Perú exportó USD 24 025 360 FOB de páprika triturada o en polvo. Esta partida tuvo 
un incrementó del 56 % respecto a 2010.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Páprika entera”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. 
<http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_
init&pproducto=0904201010>. [Consulta: 30 de agosto de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Páprika en trozos o rodajas”. Sistema Integrado de Información de Comercio 
Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_
init&pproducto=0904201020>. [Consulta: 30 de agosto de 2012.] 
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Páprika triturado o pulverizado”. Sistema Integrado de Información 
de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaprod
uctoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=0904201030>. [Consulta: 30 de agosto de 2012.] 
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Situación
El primer pedido de Pepe Luna para Ají Seco 
Export S.A.C. lo obtiene de Hot & Soft Food Co., 
empresa localizada en Nueva York, que procede 
a abrirle una carta de crédito (L/C) con las carac-
terísticas que la convierten en una verdadera ga-
rantía, la que será pagadera bajo el incoterm FOB 
Callao. El pedido consiste en 15 toneladas de pá-
prika entera. El precio EXW Ica es de USD 0.60 el 
kilogramo, incluyendo USD 0.12 de utilidad por 
kilogramo. El transporte al Callao desde Ica es de 
USD 280. El agente de aduanas cobra el 2 % del 
EXW; el puerto del Callao, USD 350, incluyendo 
la estiba. El flete a Nueva York es de USD 2 850 
por un FCL de 40’. Al ir sin seguro por ser un 
producto de poco valor comercial en la forma ex-
portada, es acotado al 1.5 % sobre el FOB. El ad 
valorem es del 5 % para este tipo de productos, 
y el State Tax Nueva York es del 10 %. El agente 
de aduanas en Nueva York cobra el 3 % del FOB, 
y la desestiba y puerto ascienden a USD 285. El 
transporte al depósito de H&SF cuesta USD 250. 
La ganancia a los minoristas es del 35 % del costo 
total.
Preguntas
1. ¿Cuánto ganó Ají Seco Export S.A.C., inclu-
yendo el drawback?
2. ¿Cuánto ganó H&SF con la operación? 
3. ¿Qué elementos del sistema de inteligencia 
internacional sirvieron para que José Luna 
decidiera la exportación?
4. ¿Cuáles son las ventajas y desventajas de 
ingresar a un consorcio exportador?
5. Aplique las estrategias de las cuatro “P” del 
marketing internacional al caso. 




Luego de veinticinco años de experiencia 
profesional como dependiente en el sector de 
dulces, don Humberto Cabrera decidió inde-
pendizarse y crear una pequeña empresa, de-
nominada Dulce Tentación S.A.C., dedicada a la 
producción de mermeladas de distintos sabores, 
entre las que destaca la de aguaymanto, 
El señor Cabrera quiso aprovechar el auge de 
la gastronomía peruana, resultado de una mez-
cla maravillosa de diversas culturas. Cocinas 
como la indígena, la oriental y la española, entre 
otras, han influido de manera determinante en 
la cocina peruana, por lo que puede ofrecer una 
gran y deliciosa variedad. No en vano obtuvo el 
record Guinness a la cocina con mayor variedad 
de platos en el mundo (casi 500) y el periódico 
francés Le Monde la considera una de las tres 
grandes cocinas de la tierra, además de que mu-
chas publicaciones de varias partes del mundo 
han dedicado grandes elogios a la gastronomía 
peruana. Cabe destacar que una de sus fortale-
zas es el amplio abanico de productos que el Perú 
ofrece debido a su gran biodiversidad y sus múl-
tiples climas. 
Don Humberto entró en contacto con un dis-
tribuidor en el mercado estadounidense, quien 
quedó encantado con el delicioso sabor de sus 
mermeladas. Además, el producto podría ingre-
sar al mercado norteamericano con un precio 
competitivo como resultado del acuerdo comer-
cial firmado entre el Perú y Estados Unidos y, por 
lo tanto, las preferencias arancelarias vigentes.
Cronología
2009 El TLC firmado con Estados Unidos entró en vigencia el primero de febrero.
2011
Los principales importadores de mermelada de aguaymanto fueron:
• Estados Unidos (USD 11 576 460 FOB)
• Alemania (USD 512 050 FOB)
• Reino Unido (USD 207 800 FOB)
(continúa)
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2012
Los principales mercados de las exportaciones peruanas de aguaymanto son:
• Alemania (USD 19 845 960 FOB)
• Estados Unidos (USD 12 922 480 FOB)
• Reino Unido (USD 5 281 530 FOB)
Alemania es el mercado más importante, con una participación del 34.66 %, seguida por Estados 
Unidos, con 22.57 %, y el Reino Unido, con 9.22 %.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Promoción Comercial Perú – EE.UU.”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=55&Itemid=78>. [Consulta: 27 de abril 
de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Exportación del producto aguaymanto según sus principales mercados en kg 
2008 - 2013 ”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/apb/ReporteProducto.
aspx?psector=1025&preporte=prodmercvolu&pvalor=331080>. [Consulta: 16 de agosto de 2013.]
Situación
El primer pedido a Dulce Tentación S.A.C. es de 
USD 18 000 EXW Cajamarca. El agente de adua-
nas cobra USD 230. El transporte al aeropuerto 
tiene un precio de USD 150. El comprador solicita 
un certificado fitosanitario, otro de calidad y el 
de origen, con un costo total de USD 540. El fle-
te aéreo es de USD 6 000 Lima-Miami. El seguro 
es acotado por la aduana de Miami a 2.5 % del 
FCA. El arancel es del 5 %, y el State Tax Florida, 
del 8 %. El agente de aduanas en Miami cobra 
USD 250. El transporte a los almacenes a las afue-
ras de Miami tiene un costo de USD 120. 
Preguntas
1. Determine el DDP Miami y DAP Miami.
2. Si deciden ingresar al mercado de Estados 
Unidos, ¿qué variables del servicio de inte-
ligencia internacional deberían considerar? 
Sustente.
3. ¿Qué estrategias de producto debería pensar 
en desarrollar Dulce Tentación S.A.C.? Sus-
tente.
4. ¿Cómo influye el control de calidad en los 
costos y el precio del producto? Sustente.
5. ¿Qué tipo de empresa de distribución se 
debería contactar para que distribuya sus 
productos en el mercado de Estados Unidos? 
¿Por qué?
6. Plantee una estrategia de comunicación uti-
lizando las herramientas de publicidad y 
relaciones públicas para el ingreso de Dulce 
Tentación S.A.C. en el mercado de Estados 
Unidos.
(continuación)
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Puesta en escena
Victoria Villarán, exitosa gerente de marketing 
de la empresa norteamericana Choco Texas Cor-
poration, distribuidora de dulces y chocolates en 
el mercado de Dallas, se reunió con los geren-
tes de las diferentes áreas de la compañía para 
discutir la reciente caída de la demanda de sus 
productos en el mercado, la cual, aunque no era 
significativa, mantenía un poco preocupados a 
los directores. 
Decidieron contratar a una empresa para ha-
cer una encuesta entre el público consumidor. Al 
analizar las respuestas, concluyeron que el pú-
blico buscaba algo nuevo y que meses atrás su 
principal competidora había lanzado un nuevo 
producto que llamó la atención de los consumi-
dores. Esto los llevó a la decisión de lanzar un 
producto novedoso y que gustase a la gente. 
Victoria regresó a su casa y durante la cena le 
comentó a Louis, su esposo, sobre la reunión que 
había tenido. Al escucharla, él se levantó de la 
mesa y le dijo: “Creo que tengo algo que te puede 
ser de gran ayuda”. Volvió con una caja que un 
amigo le había traído del Perú. Victoria la abrió 
y encontró unos dulces peruanos con un nombre 
parecido al de su empresa: chocotejas. Las probó y 
de inmediato supo que había encontrado lo que 
buscaba. 
Al día siguiente, llegó muy temprano a su tra-
bajo y convocó a los gerentes para informarles de 
lo ocurrido; les hizo probar algunas chocotejas 
y, como era de esperar, estuvieron totalmente de 
acuerdo con Victoria: este era el verdadero y ori-
ginal chocolate producido con cacao (cocoa bean) 
peruano. El público iba a quedar más que satisfe-
cho con las chocotejas. 
Entraron en contacto con la empresa perua-
na Dulces Peruanos S.A.C., ubicada en Ica, pro-
piedad de Luciana Bisso. Esta les dijo que las 
chocotejas que habían probado eran las rellenas 
con manjar blanco, las más simples, y que les po-
día ofrecer otras con diversos rellenos. A Choco 
Texas Corporation la propuesta le pareció intere-
sante y pidió algunas muestras, de las cuales es-
cogieron tres: rellenas con maní, debido a que es 
costumbre estadounidense mezclar ambos sabo-
res; rellenas con higo, por tratarse de un chocola-
te con una fruta agradable; y rellenas con pecana 
y licor. Probadas las muestras, Choco Texas Cor-
poration solicitó a Dulces Peruanos S.A.C. que 
bajara el nivel de azúcar al gusto del consumidor 
estadounidense.
Caso 4 
Choco Texas Corporation *** 
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Cronología
2009 El TLC firmado con Estados Unidos entró en vigencia el primero de febrero.
2010
Los principales importadores de chocolate y demás preparaciones alimenticias que contienen cacao 
(código armonizado: 180690) son:
• Reino Unido (USD 669.19 millones FOB)
• Alemania (USD 701.93 millones FOB)
• Francia (USD 661.34 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de estos productos son:
• Alemania (USD 1 391.25 millones FOB)
• Bélgica (USD 1 014.15 millones FOB)
• Italia (USD 890.72 millones FOB)
En el ranking de principales exportadores de estos productos, el Perú figura en el puesto 47, con una 
cifra de USD 5.75 millones FOB.
2011
Las exportaciones peruanas de chocolates y preparaciones alimenticias que contengan cacao (par-
tida arancelaria: 1806900000) van, en su mayoría, a:
• Venezuela (USD 2 736 010 FOB)
• Estados Unidos (USD 1 374 090 FOB)
• Colombia (USD 1 143 020 FOB)
Las exportaciones peruanas de estos productos ascienden a un total de USD 7 370 943, un aumento 
del 6 % respecto a 2010.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Promoción Comercial Perú – EE.UU.”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=55&Itemid=78>. [Consulta: 27 de abril 
de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Demas chocolate y preparaciones alimenticias que contengan cacao”. Sistema 
Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid
_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=1806900000>. [Consulta: 2 de setiembre de 2012.]
Situación
Se hace un primer pedido de un FCL de 20’, con 
la condición de comprar con su marca: Choco 
Texas Corp. El producto se llamaría chocotexas en 
lugar de chocotejas.
Cada caja máster contiene 20 cajitas y cada 
cajita 5 chocotexas. Se realiza, en principio, un 
pedido de:
• 300 cajas máster con relleno de maní, a 
USD 3.00 cada cajita.
• 250 cajas máster con relleno de higo y manjar 
blanco, a USD 3.50 cada cajita.
• 550 cajas máster con relleno de pecanas y li-
cor, a USD 5.00 cada cajita.
Estos precios son EXW Callao. Choco Texas 
Corp. se entera de que estos productos tienen 
aranceles preferenciales en el mercado de Estados 
Unidos y dobla el pedido realizado previamente. 
El agente de aduanas cobra el 2 % del EXW. El 
puerto del Callao cobra USD 450, al igual que el 
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puerto de Houston. La estiba y desestiba tienen 
un costo de USD 250, respectivamente. El flete de 
un FCL de 20’ cuesta USD 2 500 Callao-Houston. 
Como todas las chocotexas no entran en el 
contenedor, las cajitas de chocotexas más baratas 
van en un consolidado, en una factura aparte, 
cuyo flete es de USD 750, donde el seguro es de 
USD 300. El seguro del resto de las chocotexas, 
que van en el contenedor, es acotado al 1.5 %. El 
agente de aduanas en Houston tiene una tarifa 
fija de USD 250. El puerto de Houston cobra por 
el consolidado igual que el del Callao, USD 350, 
y la desestiba es igual que la estiba, con un costo 
de USD 180 cada una. El arancel es del 5.6 %, y 
el State Tax Texas, del 8 %. El transporte a Dallas 
de todo el lote cuesta USD 1 200, con un seguro 
de USD 85.
El 40 % del total del pedido es vendido a una 
cadena de minimarkets latinos en Denver (Colo-
rado), ganándole Victoria 45 % del costo total. El 
transporte desde la ciudad de Dallas a Denver 
tuvo un costo de USD 650. 
Preguntas
1. Encuentre el valor DAT Houston de las choco-
texas que van en el contenedor consolidado.
2. Encuentre el valor DAP Dallas de los tres ti-
pos de chocotexas. 
3. ¿Cuánto ganó Victoria con la venta en Denver?
4. ¿Qué entorno cultural favorable encontró 
Chocotexas Corporation en la ciudad de 
Dallas? 
5. ¿Qué elementos del sistema de inteligencia in-
ternacional tomaría en cuenta en la inclusión 
del producto en el mercado estadounidense?
6. ¿Qué estrategia del marketing mix utilizó 
Choco Texas Corp para introducir este nuevo 
tipo de chocolate en el mercado norteamerica-
no? Argumente.
7. Suponiendo que la venta se haga con dos L/C 
pagaderas a 90 días, ¿a qué tipo de financia-
miento podría acogerse Dulces Peruanos 
S.A.C.? Explique el procedimiento. 
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Caso 5 
Choli Bella Pasta S.A.C. *
sobre la creación de una empresa; él y su grupo 
decidieron que su producto sería las pastas: el 
trabajo resultó perfecto y obtuvieron la máxima 
nota. A Gino le gustó la idea y vio que se trataba 
de un buen negocio; por ello, en su último año 
de carrera y con el apoyo de su padre, fundó una 
empresa de pastas: Galimberti. Al principio, la 
mayor parte de su producción abastecía al res-
taurante de su padre; poco a poco fue entrando 
en los supermercados. La competencia era fuer-
te, así que utilizó publicidad para dar a conocer 
los beneficios y el delicioso sabor y textura de su 
producto. Con el tiempo, sus pastas ganaron un 
buen posicionamiento en el mercado peruano, lo 
que lo llevó a incursionar en nuevos mercados y 
aprovechar el TLC con Estados Unidos. Hizo un 
estudio de mercado y observó que en el segmen-
to latino tenía mayores posibilidades de éxito. 
Entonces decidió exportar a Miami (Florida), 
pues en Estados Unidos es en donde hay mayor 
número de latinos. Se contactó con una impor-
tadora-distribuidora especializada en alimentos, 
Spaghetti Land Co., la que representaba a dife-
rentes marcas del mundo. Esta empresa, luego de 
recibir muestras de las pastas Galimberti, deci-
dió cerrar contrato con Gino y hacer una impor-
tación de prueba de ellas.
Puesta en escena
La familia italiana Galimberti llegó al Perú años 
atrás, acompañada de la abuela, conocida por sus 
familiares y amigos como la nonna, quien hacía 
unas pastas deliciosas. Años después abriría un 
restaurante en Miraflores, a pedido de los ami-
gos. Paolo, a sus 10 años, ya ayudaba a la nonna 
en el restaurante los fines de semana, y no por 
obligación, sino porque le gustaba hacerlo. Fue 
creciendo y cada vez aprendía más del negocio 
de la familia. A los 16 años, ya ayudaba en la 
cocina; había heredado el arte de la nonna, pues 
hacía unos ravioles y canelones muy sabrosos. 
Un día, mientras echaba una mano sirviendo los 
pedidos, conoció a una peruanita buena moza, 
de la cual, se dice, se enamoró a primera vista. La 
semana siguiente la volvió a ver y decidió con-
versar con ella. Se hicieron amigos, luego novios, 
se casaron y de dicha unión nació Gino.
Años después, la nonna enfermó y ya no podía 
seguir al frente del restaurante, así que el nego-
cio pasó a manos de Paolo. Al igual que él cuan-
do pequeño, su hijo Gino lo ayudaba en lo que 
fuera necesario. Gino creció e ingresó a la uni-
versidad para estudiar negocios internacionales. 
En un curso, le correspondió hacer un proyecto 
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Cronología
2009 El TLC firmado entre el Perú y Estados Unidos entró en vigor el primero de febrero.
2010
Los principales importadores de pastas alimenticias sin cocer, rellenar ni preparar de otra forma, 
que contengan huevo (código armonizado: 190211), son:
• Reino Unido (USD 62.44 millones FOB)
• Alemania (USD 53.76 millones FOB)
• Francia (USD 52.93 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de esos productos son:
• Italia (USD 191.67 millones FOB)
• Austria (USD 29.37 millones FOB)
• Países Bajos (USD 22.90 millones FOB)
El Perú aparece en la posición 56, con una cifra de exportación de USD 0.12 millones FOB.
Los principales importadores de pastas alimenticias sin cocer, rellenar ni preparar de otra forma, 
que no contengan huevo (código armonizado: 190219), son:
• Estados Unidos (USD 406.13 millones FOB)
• Alemania (USD 372.47 millones FOB)
• Francia (USD 311.68 millones FOB)
Y los principales exportadores de estos productos son:
• Italia (USD 1 811.13 millones FOB)
• Turquía (USD 129.70 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 118.69 millones FOB)
En este ranking de exportadores, el Perú se encuentra en la posición 14, con USD 20.52 millones.
2011
El Perú exportó pastas alimenticias sin cocer, rellenar o preparar, que contienen huevo (partida 
arancelaria: 1902110000), principalmente a:
• Chile (USD 295 810 FOB)
• Ecuador (USD 172 200 FOB)
• Bolivia (USD 32 670 FOB)
En total, el Perú exportó USD 522 667 FOB de dicha partida arancelaria.
Por otro lado, respecto a las demás pastas alimenticias sin cocer, rellenar ni preparar de otra forma 
(partida arancelaria: 1902190000), el Perú exportó principalmente a:
• Chile (USD 27 463 570 FOB)
• Haití (USD 11 213 210 FOB)
• Ecuador (USD 4 731 090 FOB)
En total, el Perú exportó USD 48 465 866 FOB de esta partida arancelaria, un aumento del 42 % 
respecto a 2010.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes: 
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Promoción Comercial Perú – EE.UU.”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=55&Itemid=78>. [Consulta: 27 de abril 
de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Pastas alimenticias sin cocer, rellenar o preparar que contengan huevo”. Sistema 
Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid
_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=1902110000>. [Consulta: 2 de setiembre de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Demas pastas alimenticias sin cocer, rellenar ni preparar de otra forma”. Sistema 
Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid
_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=1902190000>. [Consulta: 2 de setiembre de 2012.]
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Situación
Spaghetti Land Co. hizo un pedido de un FCL de 
20’ con los siguientes tipos de pasta:
• 335 cajas, cada una con 48 bolsas de tallarines, 
de 400 gramos, a USD 0.25 la bolsa.
• 430 cajas, cada una con 72 bolsas de fideos ti-
po canuto, de 250 gramos, a USD 0.18 la bolsa.
• 280 cajas, cada una con 72 bolsas tipo tornillo, 
de 250 gramos, a USD 0.18 la bolsa. 
Todos los precios fueron EXW Lima. El ope-
rador logístico cobró USD 730 por el transporte 
en origen, el despacho aduanero y los gastos de 
embarque, e igualmente se hizo cargo del flete 
internacional Callao-Miami, el que ascendió a 
USD 1 350. Dado que la mercancía fue sin segu-
ro internacional, la aduana de destino la acotó al 
2.5 % del FOB. El agente de aduanas en Miami 
cobró 3 % del FOB. El ad valorem es del 6.4 %, 
y para los países a los que les favorece el TLC es 
del 0 %. El State Tax Florida es del 6 %. El FCL 
de 20’ es trasladado a los almacenes del condado 
de Kendall (Florida) a un costo de USD 285. La 
carga va acompañada del correspondiente certi-
ficado fitosanitario, cuyo costo es de USD 50, y un 
certificado de origen, cuyo valor es de USD 40.
Preguntas
1. Calcule el valor DDP Kendall con y sin certi-
ficado de origen.
2. Calcule el valor DAP Kendall.
3. El papel celofán para las bolsas fue traído por 
una empresa importadora de papel desde Co-
lombia, que se lo vendió a Choli Bella Pasta a 
USD 660 para que hiciera las bolsas. El papel 
no está negociado con Colombia. ¿Le corres-
ponde o no el drawback a Choli Bella Pasta? Si 
es así, diga por qué y cuánto le pagaron. Si la 
respuesta es no, diga por qué y cuánto dejó de 
percibir.
4. ¿Qué tipo de empresa de comercio exterior le 
convendría que realice la importación desde 
Miami? Sustente.
5. ¿Qué aspecto del marketing internacional 
deberá tomarse en cuenta para que el éxito 
de Galimberti se posicione en el mercado de 
Miami?
6. ¿Qué entorno económico encontrará Galim-
berti en la ciudad de Miami?
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Caso 6 
Chompas Arpilleras S.A.C. *
Puesta en escena
Dánica Ferkovich había venido a visitar a sus pa-
dres al Perú —después de muchos años de ausen-
cia—, con su esposo, Sven, y sus pequeñas niñas, 
Inti de 8 años y Raymi de 5. Después de recorrer 
varias zonas turísticas del Perú, la familia se de-
dica a comprar regalos para amigos y familiares 
en Dinamarca, país en donde residían. Durante 
las compras, Dánica queda verdaderamente fas-
cinada con unos pequeños suéteres de algodón 
en colores vivos, con aplicaciones de paisajes y 
casitas y unos muñequitos en relieve cosidos a la 
chompa, que formaban parte de la figura. Se en-
tera de que a este tipo de suéter se le conoce como 
chompa arpillera, y compra un par para cada una 
de sus hijas. 
De regreso a Copenhague (Dinamarca), y 
coincidiendo con el inicio de clases escolares, Dá-
nica envía a la escuela a Inti y a Raymi con las 
chompas arpilleras compradas en el Perú. Fueron 
la sensación en el primer día de clases; los niños 
del salón y de los otros salones les preguntaban, 
alborotados, por los suéteres. En la tarde, las ma-
dres de los niños no paraban de llamar a Dánica 
para averiguar de dónde eran las chompas y en 
dónde las podían conseguir.
Dánica le escribió a su prima Dorita Morant, 
quien, con su reconocido buen gusto, la había 
acompañado y ayudado en varias ocasiones en la 
compra de regalos y artesanías. La prima averi-
gua los precios al por mayor en un consorcio de 
artesanos, quienes le ofrecen fabricar 2 000 chom-
pitas en un mes. Debido a la buena calidad de las 
chompas, Dorita decide importar bolsas de papel 
ecológico desde Nicaragua, con los colores de las 
chompas que piensa exportar. El costo de las bol-
sas es de EUR 250 FCA Managua, y paga EUR 30 
entre el flete y el seguro. El arancel que pagó es 
del 9 % y el IGV correspondiente es del 18 %. 
Conociendo la idiosincrasia danesa, Dánica le 
pregunta a Dorita si le podría conseguir algodón 
orgánico para las chompas, quien le responde 
que sería muy difícil. Dorita no insiste y procede 
a enviar varios modelos y tallas correspondien-
tes a los niños daneses, teniendo en cuenta los 
gustos del mercado escandinavo. Hace un cálcu-
lo de costos, incluyendo sus comisiones, para de-
finir los precios. Dánica finalmente los aprueba, 
igual que los colores, tallas, etiquetas, modelos y 
muestras, después de rechazar algunos. Internet 
se convierte en un gran aliado para la aprobación 
de muchos de los detalles.
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Cronología
2010
El 64 % de los demás suéteres, pulóveres y artículos similares de punto de algodón (partida aran-
celaria: 6110209090) fue a Estados Unidos, por un monto de USD 12 955 050. A este país le siguie-
ron Venezuela y Alemania.
Los principales importadores de suéteres, jerseys, pulóveres y artículos similares de punto de al-
godón (código armonizado: 611020) son:
• Estados Unidos (USD 8 349.33 millones FOB)
• Alemania (USD 1 950.23 millones FOB)
• Hong Kong (USD 1 782.37 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de estos productos son:
• China (USD 931.62 millones FOB)
• Hong Kong (USD 2 742.71 millones FOB)
• Alemania (USD 6 059.31 millones FOB)
El Perú figura en la posición 23, con una cifra de exportación de USD 62.69 millones FOB.
2011
Respecto a los demás suéteres, pulóveres y artículos similares de punto de algodón (partida aran-
celaria: 6110209090), el Perú exportó a:
• Estados Unidos (USD 14 673 870 FOB)
• Venezuela (USD 1 154 200 FOB) 
• Brasil (USD 1 832 470 FOB)
En total, desde el Perú se exportó USD 26 639 116 FOB de esta partida arancelaria.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Los demás”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. 
<http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_
init&pproducto=6110209090>. [Consulta: 2 de setiembre de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <<http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>> [Consulta: 26 de abril 
del 2013.]
Situación
Dorita Morant constituye la empresa peruana 
Chompas Arpilleras S.A.C., la que se dedicaría 
a la exportación de chompas al mercado danés. 
En Dinamarca, Dánica forma la empresa Inti & 
Raymi Co. 
Los precios de las siguientes prendas son 
EXW Surco: 
a) Tallas de 2 a 4 años = EUR 18 - 180 gramos la 
unidad. 
b) Tallas de 5 a 7 años = EUR 25 - 250 gramos la 
unidad. 
c) Tallas de 8 a 10 años =  EUR 32 - 320 gramos la 
unidad.
La cantidad del primer pedido es de 2 000 
chompas, donde el 40 % corresponde a las tallas 
más pequeñas, el 35 % a las siguientes y el res-
to a las más grandes. Estos precios son desde el 
garaje de Dorita en Monterrico, Surco (Lima). El 
transporte a la terminal de carga aérea tiene un 
costo de EUR 150, incluyendo el seguro. El agente 
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de aduanas cobra EUR 250. El flete aéreo Lima-
Madrid-Copenhague cuesta EUR 2.20 por kilo-
gramo. El seguro internacional lo toma Dánica 
y paga EUR 180 por su carga. El arancel danés 
para suéteres es del 8 %. El MOMS (Meromsæt-
ningsafgift = IGV) es del 15 %, y el agente de 
aduanas en Dinamarca cobra el 3 % del FCA. El 
traslado al almacén del esposo de Dánica, a las 
afueras de Copenhague, cuesta EUR 150. 
Dánica recibe la oferta de una gran tienda de 
niños en Suecia, a la que le vende el 50 % de las 
chompas, con una ganancia del 35 % sobre el va-
lor costo total correspondiente. El otro 50 % de 
las chompas lo vende directamente en territorio 
danés, ganando un 65 % sobre un supuesto DAP 
Copenhague correspondiente.
Preguntas
1. ¿Cuánto gana Dánica al venderles a los suecos?
2. En las ventas directas, ¿cuánto gana Dánica 
sobre el DAP Copenhague?
3. En la exportación, Dorita utilizó bolsas im-
portadas de Nicaragua por un valor de 
EUR 280 CIP Lima, pagando todos los im-
puestos correspondientes. En caso de que pu-
diera acogerse al drawback, ¿cuánto recibió por 
dicho concepto?
4. Dorita entra en contacto con un consorcio de 
productores, los que se comprometen a cum-
plir con el pedido. ¿Qué problemas podría en-
frentar Dorita con dicho consorcio? Sustente 
la respuesta.
5. ¿Qué tipo de adaptación en relación con las 
chompas se requeriría para que Dánica tuvie-
ra éxito en el mercado escandinavo?
6. Explique qué tipo de entorno cultural exis-
te en Dinamarca y Suecia. Y respecto a esto, 
¿qué es lo que podrían exigir en un futuro los 
compradores?
7. Siendo una pequeña empresa, ¿qué requisitos 
y cuáles son los pasos que debe realizar Dori-
ta para poder acogerse al programa Sepymex? 
Explique el procedimiento. 
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Caso 7 
Colchongo Trading (2) S.A.C.***
Álvaro le comunica su interés y le dice que po-
dría utilizar como sinergia la colocación de estos 
productos, tanto en el sector hotelero nacional 
como en el inmobiliario, ambos en plena expan-
sión. También le comenta que podría convertirse 
en su proveedor si los precios son lo suficiente-
mente convenientes. Johnny constituye la empre-
sa Colchongo Trading S.A.C. para dedicarla a la 
importación de juegos de cama. 
Johnny se entera, a través de la embajada de 
Polonia, de la existencia de una fábrica, Fundas-
kis P’ Colchonaskis S.A., cuyo objeto es la pro-
ducción y venta de todos estos productos, a pre-
cios bajos y de buena calidad. Entra en contacto 
con Danek Podolski, con quien intercambia in-
formación hasta que llegan a un acuerdo para un 
primer pedido. 
Puesta en escena
La mayoría de países de Europa Oriental han in-
gresado a la UE. Polonia, que lo hizo en 2004, es 
hoy uno de los países que busca nuevos merca-
dos para sus productos. Danek Podolski, dueño 
de la empresa polaca Fundaskis P’ Colchonaskis 
S.A., nota que amigos suyos, empresarios como 
él, habían estado exportando con mucho éxito a 
países con los que antes no habían tenido relacio-
nes comerciales. En vista de ello, decide buscar 
un país adonde exportar fundas y sábanas para 
los colchones que produce en su empresa.
Johnny Miller, empresario peruano en busca 
de productos de consumo, se había contactado 
con Álvaro Campos, dueño de Colchones Drimer 
S.A.C., a quien le propone importar juegos de 
cama (sábanas, fundas de colchón y almohadas). 
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Cronología
2010
Los principales importadores de ropa de cama de algodón (código armonizado: 630231) son:
• Estados Unidos (USD 1 298.16 millones FOB)
• Alemania (USD 155.94 millones FOB)
• Francia (USD 192.45 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de este producto son:
• China (USD 1 195.51 millones FOB)
• Pakistán (USD 657.28 millones FOB)
• Portugal (USD 123.05 millones FOB)
En el ranking de principales exportadores, el Perú se encuentra en la posición 51, con una cifra 
de USD 0.42 millones FOB.
2011
El Perú exporta ropas de cama de algodón principalmente a:
• Chile (USD 179 570 FOB)
• Brasil (USD 107 370 FOB)
• Venezuela (USD 90 060 FOB)
En total, el Perú exporta USD 508 468 FOB de este producto.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La importación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Las demás ropas de cama de algodón”. Sistema Integrado de Información de 
Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&script
do=cc_fp_init&pproducto=6302310000>. [Consulta: 2 de setiembre de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Todo el lote es trasladado con una guía de 
transporte (sin factura) desde Varsovia hasta el 
puerto de Hamburgo (Alemania), en camión, a 
un costo de EUR 950. Al tratar de acomodar los 
juegos en Hamburgo en un FCL de 40’, entran 
todos los juegos, a excepción de los de 1 plaza. 
El operador logístico representante de la em-
presa polaca decide desglosar la guía y hacer 
dos facturas: una para el FCL de 40’, cuyo peso 
aproximado es de 25 toneladas, y otra para las 
sábanas y fundas de 1 plaza, que irán en un con-
tenedor consolidado de un peso aproximado de 5 
toneladas.
Situación
Colchongo Trading S.A.C. hace un primer pedi-
do exclusivamente de juegos de sábanas con fun-
das de almohada.
La exportación es EXW Varsovia (Polonia) y 
se hace en los siguientes términos:
• 2 000 juegos King: EUR 9.50 el juego 
• 3 500 juegos Queen:  EUR 8.35 el juego 
• 7 500 juegos de 2 plazas: EUR 7.70 el juego 
• 8 500 juegos de 1 ½ plazas:  EUR 5.80 el juego 
• 7 000 juegos de 1 plaza: EUR 3.65 el juego 
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Colchongo Trading S.A.C., al venderle a Col-
chones Drimer S.A.C. el FCL de 40’, obtiene una 
ganancia del 35 % sobre todos sus costos. 
Preguntas
1. Encuentre el valor DAP Lima en los almace-
nes de Colchongo Trading S.A.C., de la factu-
ra del FCL de 40’ 
2. Encuentre el DDP Lima en los almacenes 
de Colchongo Trading S.A.C., del contendor 
consolidado. 
3. ¿Cuánto ganó Colchongo Trading S.A.C. con 
la venta de los dos lotes a Colchones Drimer 
S.A.C.? 
4. Fundaskis P’ Colchonaskis S.A. le sugiere 
desarrollar un joint venture a Colchongo Tra-
ding S.A.C. Explique usted, desde su punto 
de vista, cuáles serían los parámetros para 
que se lleve a cabo dicho joint venture. 
5. ¿Qué elementos del sistema de inteligencia 
internacional debió haber considerado Col-
chones Drimer S.A.C. para decidir la compra 
a Colchongo Trading S.A.C.?
6. En caso de que Colchones Drimer S.A.C. 
desee desarrollar una estrategia de precios, 
¿qué debería tomar en cuenta para hacerla 
efectiva?
El agente de aduanas u operador logístico en 
Hamburgo cobra EUR 350 por cada despacho de 
la mercadería, cualquiera que sea el monto a des-
pachar. El costo del puerto es de EUR 380 para 
el FCL de 40’ y de EUR 140 para el consolidado, 
siendo la estiba de EUR 250 para el FCL de 40’ y 
de EUR 120 para el consolidado. La naviera co-
bra por el flete Hamburgo-Callao del FCL de 40’, 
EUR 3 250, y por la carga consolidada EUR 280 
por tonelada. Colchongo Trading se compromete 
a asegurar la carga. El ad valorem por estos pro-
ductos es del 9 %, el IGV es del 16 % y el IPM 
es del 2 %. El costo de desestiba y puerto Callao 
es de EUR 450 para el FCL de 40’, y de EUR 310 
para el consolidado. El agente de aduanas en el 
Perú cobra EUR 290 por el contenedor y EUR 250 
por el consolidado. Cuando fue a recoger la mer-
cadería se da cuenta de que el consolidado había 
venido sin seguro y el FCL de 40’ con un seguro 
que había tomado Colchongo Trading S.A.C., de 
EUR 140. La aduana en el Perú acota la merca-
dería del consolidado al 1 % del valor FOB Ham-
burgo. El transporte del Callao a los almacenes 
de Colchongo Trading S.A.C. tiene un costo de 
EUR 18 la tonelada para el consolidado, y de 
EUR 150 para el FCL de 40’.
Al presentar los documentos en aduana se en-
cuentran con el problema de que no se expidió el 
certificado de origen para la mercadería que vino 
en el consolidado, cosa que sí sucedió con el FCL 
de 40’.
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Caso 8 
Deli Andino S.A.C. **
la miel de yacón, planta que venía siendo estu-
diada por Kiara y podía convertirse en un futuro 
sustituto del azúcar de agave.
De regreso al Perú, Kiara le comenta que esta 
fruta, también conocida como “manzana de tie-
rra”, crece casi en forma silvestre y en grandes 
cantidades en la sierra peruana. Unos familia-
res del lado materno le informan que poseían, 
en la sierra de Piura, principalmente en la zona 
de Huancabamba, sembríos de yacón. La señora 
Coz viaja a la zona y comprueba que sus fami-
liares le podían proveer el tubérculo a precio del 
mercado. Entonces consigue el contacto de una 
empresa que le podría elaborar la miel de yacón 
en Lima, la que luego podría colocar en el mer-
cado europeo. 
Al año siguiente, Liliana Coz viaja a la feria 
de Boston, acompañada de Kiara, quien conoce a 
Konrad Zwirner, importador de productos natu-
rales, de nacionalidad austriaca y que se enamora 
de ella. Kiara le habla a Konrad de los beneficios 
de la miel de yacón, que van desde sus propieda-
des dietéticas hasta su utilidad en la prevención 
de varias enfermedades. Konrad se muestra muy 
interesado en el producto y considera la posibi-
lidad de comercializarlo en la parte alta de Aus-
tria (Oberösterreich), en la ciudad de Salzburgo, 
amante de los productos naturales. 
Al año siguiente, Konrad se casa con Kiara y 
forma con ella una importadora-distribuidora: 
Süße Wunder AG. Konrad tiene un primo en 
Viena (capital de Austria), Petr Sekt, quien tam-
bién está interesado en comercializar la miel de 
Yacón en esa ciudad, pero primero desea obtener 
una muestra del producto por intermedio de su 
primo.
Puesta en escena
Liliana Coz, nacida en Lima, estudió adminis-
tración de empresas en una prestigiosa univer-
sidad alemana. Luego de veinticinco años de 
experiencia profesional dependiente en el sector 
de producción de miel de abeja, decidió indepen-
dizarse y crear Deli Andino S.A.C., junto con su 
esposo, Edgard de Olazábal, en enero de 1993. 
Esta pequeña empresa se dedicaba a la produc-
ción de miel de abeja.
Con el transcurrir de los años, dos de sus tres 
hijas, después de terminar sus estudios univer-
sitarios, se incorporaron a la empresa y actual-
mente desempeñan cargos gerenciales. Las hijas 
comparten la dirección de la empresa con Lilia-
na, quien se mantiene como presidenta ejecutiva.
Ximena, negociadora internacional de profe-
sión, asumió la gerencia comercial; Carlota, con-
tadora, la gerencia de administración y finanzas; 
y su esposo, ingeniero en industrias alimenta-
rias, la gerencia de producción. La tercera hija, 
Kiara, se dedicó a hacer estudios acerca de pro-
ductos naturales que su madre podría exportar.  
La señora Coz tuvo la oportunidad de asistir a 
la feria de productos naturales que se realiza cada 
año, en el mes de octubre, en la ciudad de Boston 
(Estados Unidos). Allí detectó una gran oportuni-
dad al enterarse de que México había prohibido la 
extracción de azúcar del cactus agave y obligado 
a que esta planta se dedicara a la producción del 
famoso tequila. En muchos países de Europa, el 
azúcar de agave se había estado utilizando como 
edulcorante natural. Al estar prohibido hacerlo, 
Liliana pensó que podría entrar al nicho que ha-
bían dejado las empresas mexicanas, para incluir 
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Cronología 
2010
Los principales importadores de demás azúcares (código armonizado: 170290) son:
• Alemania (USD 110.19 millones FOB)
• Francia (USD 62.42 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 49.02 millones FOB)
Y los principales exportadores de esos productos son:
• China (USD 112.94 millones FOB)
• Bélgica (USD 126.95 millones FOB)
• Francia (USD 83.16 millones FOB)
En el ranking de principales exportadores, el Perú ocupa el puesto 39, con una cifra de USD 0.23 
millones FOB.
2011
Bajo la partida arancelaria de demás azúcares, incluido el azúcar invertido (partida arancelaria: 
1702909000), se exporta el yacón. Los principales destinos de las exportaciones peruanas de 
esta partida arancelaria son:
• Venezuela (USD 750 700 FOB)
• Ecuador (USD 525 390 FOB)
• Colombia (USD 420 000 FOB)
En total, se exportó USD 1 834 258 FOB de dicha partida arancelaria.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Demás azúcares, incluido el azúcar invertido”. Sistema Integrado de Información 
de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&s
criptdo=cc_fp_init&pproducto=%201702909000%20&pnomproducto=%20DEMAS%20AZUCARES,%20INCLUIDO%20EL%20
AZUCAR%20INVERTIDO>. [Consulta: 3 de setiembre de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108> [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Situación
Konrad Zwirner le solicita a Deli Andino S.A.C. 
100 cajas de 12 frascos de miel de yacón, de 1 kilo-
gramo cada uno, a EUR 15 el frasco; y 100 cajas de 
24 frascos de la misma miel, de 500 gramos cada 
uno, a EUR 9.00 el frasco. Todos estos precios son 
EXW Lima. El agente de aduanas en el aeropuer-
to de Lima le cobra el 1 % del valor EXW. Kon-
rad solicita una inspección de calidad, exigida 
por sus potenciales compradores; el certificado 
tiene un costo de EUR 320. El flete desde Lima 
a Ámsterdam (Holanda) es de EUR 2.50 por kilo-
gramo. El seguro internacional es del 1 % sobre 
el valor FCA. El agente de aduanas en Salzburgo 
(Austria) cobra EUR 300 por servicio. El ad va-
lorem es del 8 %, y el USt (Umsatzsteuer = IGV), 
del 12 %. El transporte terrestre de Ámsterdam a 
Salzburgo tiene un costo de EUR 420. Süße Wun-
der AG vende el 80 % del total a una cadena de 
supermercados en Salzburgo y gana el 30 % so-
bre su costo. El 20 % restante se lo envía al primo 
Petr a Viena, por tren, asumiendo por el trans-
porte EUR 80, y gana un 20 % sobre su costo. Petr 
vende los frascos a los minoristas y gana el 25 %.
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5. ¿Qué estrategias de marketing internacional 
debería recomendar Ximena de Olazábal, ge-
rente comercial, a Konrad y a Kiara para que 
las importaciones de miel de yacón de Süße 
Wunder AG sean exitosas? 
6. ¿Cuál es el entorno cultural que favorecería la 
exportación del yacón al mercado austriaco? 
Preguntas
1. ¿Cuánto ganó Süße Wunder AG en la 
operación?
2. Encuentre el valor DAP Salzburgo.
3. ¿Cuánto ganó el minorista en Viena si vendió 
el producto obteniendo una ganancia del 
40 % sobre su costo?
4. Explique cómo se podría financiar Deli An-
dino S.A.C. con el warrant.
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Caso 9 
Jo Jo Ho Lan Tao S.A.C*
Puesta en escena
El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo 
(Mincetur) ha elaborado el Plan Estratégico Re-
gional Exportador (PERX), un instrumento de 
gestión cuyo propósito es mejorar la productivi-
dad y competitividad de la producción regional 
y nacional para alcanzar una eficaz penetración 
en los mercados externos. En el PERX se definen 
las políticas, los objetivos y las acciones que per-
mitan mejorar las condiciones exportadoras de 
las regiones (Ministerio de Comercio Exterior y 
Turismo (Mincetur), 2006).
Asimismo, los planes operativos por produc-
tos (POP), conformantes de los PERX, definen ac-
ciones específicas por parte del sector público y 
privado destinadas a desarrollar la actividad ex-
portadora del producto seleccionado (inicio de la 
exportación, incremento de los volúmenes expor-
tados y mejora de la calidad de los productos)2. El 
POP de Ayacucho identifica al holantao como un 
producto de gran potencial exportador.
2 Plan Operativo del Producto Holantao de la Región 
Ayacucho.
La demanda del holantao se explica por los 
hábitos alimenticios de los inmigrantes asiáticos 
y de aquellos consumidores que prefieren pro-
ductos saludables, segmento muy importante a 
escala mundial.
Teniendo en cuenta lo descrito, José Bicerra 
decide formar una empresa exportadora de ho-
lantao, a la que quería ponerle un nombre que 
jugara con su apodo y el producto que exportaba: 
la llamó Jo Jo Ho Lan Tao S.A.C., incluyendo así 
el apodo (Jo Jo) que le pusieran en el barrio, pues 
de niño era ligeramente tartamudo. Hoy en día 
es un próspero exportador de holantao. 
Jo Jo Ho Lan Tao S.A.C. ha recibido pedidos 
desde Vancouver (Canadá) y ha decidido efec-
tuar mayores inversiones y ampliar su oferta 
exportable, estableciendo una estrategia que per-
mita incrementar su participación en el mercado 
de Canadá, Estados Unidos y europeo. El merca-
do de Vancouver es interesante para este tipo de 
producto, ya que la población de origen asiático 
en esa ciudad es muy grande. 
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Cronología
2009 El primero de agosto entra en vigencia el Tratado de Libre Comercio entre el Perú y Canadá.
2010
Los principales importadores de guisantes, arvejas, chícharos Pisum sativum, aunque estén 
desvainados, frescos o refrigerados, son:
• Estados Unidos (USD 53.65 millones FOB)
• Bélgica (USD 49.11 millones FOB)
• Reino Unido (USD 47.79 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de estos productos son:
• Guatemala (USD 40.89 millones FOB)
• Países Bajos (USD 30.75 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 29.46 millones FOB)
En este ranking de principales exportadores, el Perú figura en el puesto 5, con una cifra de 
USD 13.64 millones FOB.
2011
El holantao es exportado bajo la partida arancelaria de arvejas (guisantes, chícharos) frescas o 
refrigeradas (partida arancelaria: 0708100000). Las exportaciones peruanas de estos productos 
se dirigen principalmente a:
• Estados Unidos (USD 10 801 570 FOB)
• Reino Unido (USD 3 206 710 FOB)
• Países Bajos (USD 2 811 230 FOB)
En total, el Perú exportó USD 17 091 190 FOB de este producto, un incremento del 1 % respecto 
a 2010.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Tratado de Libre Comercio entre Perú y Canadá”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdosco-
merciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=55&Itemid=78>. [Consulta: 4 de setiem-
bre de 2012.]
• Ayuda Proyecto (s.f). “El Holantao”. Boletín Económico Financiero N°44. <http://www.ayudaproyecto.com/boletin/44.htm>. 
[Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Arvejas (guisantes, chicharos) (pisum sativum) frescas o refrigeradas”. Sistema 
Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid
_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=7113190000>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.] 
Situación
Jo Jo Ho Lan Tao Export S.A.C. recibe un pedi-
do de una gran trading company, Mejía Peas & 
Love Co., que abastece los mercados de Canadá 
y Estados Unidos, la que le compra casi toda su 
producción de holantao, que asciende a 130 000 
kilogramos. La operación se cierra con 120 000 
kilogramos, dejándose 10 000 para el mercado 
nacional.
La comercialización será sin intermediarios, 
lo que dejará mayores índices de rentabilidad a 
la empresa Jo Jo Ho Lan Tao Export S.A.C. El to-
tal de los 120 000 kilogramos irá en 6 FCL Reef 
de 40’.
El costo del holantao es de USD 0.69 el kilo-
gramo; por procesamiento en la planta se cobra 
USD 0.10 por el mismo peso, y el empaque tiene 
el valor de USD 0.16 el kilogramo. Las utilidades 
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gundo 25 %, a la llegada del contenedor a Van-
couver; y el porcentaje restante, a las dos sema-
nas de realizado el segundo pago.
Preguntas
1. Determine la utilidad por contenedor de Jo Jo 
Ho Lan Tao S.A.C.
2. Encuentre el valor DDP y DAP Vancouver de 
toda la exportación.
3. Desde su punto de vista, ¿el precio de com-
pra obtenido por Mejía Peas & Love Co. fue 
competitivo o no? Explique por qué sí o por 
qué no.
4. De acuerdo con las características del produc-
to negociado, ¿considera que la forma de pago 
fue la correcta o usted hubiera sugerido otra 
forma? Explique.
5. ¿Qué elementos del sistema de inteligencia in-
ternacional habrían justificado la exportación 
del holantao al mercado de Vancouver? Expli-
que por lo menos tres. 
6. ¿Cuál es la función del supervisor contratado 
por Jo Jo Ho Lan Tao S.A.C. en el puerto de 
destino? Explique. 
sobre este envío  son de USD 0.50 por kilogra-
mo. El transporte de Ayacucho al Callao es de 
USD 150 por FCL Reef de 40’, y el costo del agente 
de aduanas, puerto y estiba es de USD 430 por 
contenedor; con esto tenemos el costo del pro-
ducto puesto en el puerto de embarque. El flete 
internacional Callao-Vancouver (Canadá) es de 
USD 2 500 por cada contenedor. Jo Jo contrata 
desde el Perú una empresa supervisora en Van-
couver para que lo represente cuando el produc-
to llegue, la que cobra USD 260 por contenedor. 
Siendo un producto perecible, va sin seguro y 
la aduana canadiense lo acota al 0.5 % sobre el 
valor FOB. El agente de aduanas en Vancouver 
cobra 2 % del FOB. El puerto de Vancouver co-
bra USD 350 y la desestiba es de USD 360, ambos 
valores por cada FCL Reef de 40’. El transporte 
interno desde Vancouver hasta los almacenes de 
Mejía Peas & Love Co. cuesta USD 180 por con-
tenedor. El arancel para este tipo de producto es 
del 20 %, y el HST (Harmonized Sales Tax = IGV) 
es del 12 %. Ambas empresas firman un contra-
to de exportación por los 6 contenedores, com-
prometiéndose Jo Jo Ho Lan Tao S.A.C. a hacer 
envíos cada semana. Acuerdan que el primer 
25 % lo pagaría Mejía Peas & Love Co. contra 
recibimiento de documentos de embarque; el se-
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Caso 10 
La Abeja Atómica S.A.C.***
Puesta en escena
Alfredo Delgado es un piurano de Chulucanas, 
buen mozo, fortachón y con una cicatriz en la 
frente —producto de sus travesuras infantiles— 
que le da cierto carácter y personalidad. Tuvo 
una infancia feliz, junto con quienes serían años 
después sus dos socios, Pedro Estefanía y Rober-
to Borasino, con quienes compartió su niñez y su 
juventud. Los padres de los tres socios se dedica-
ron a la agricultura. 
Dado que Alfredo fue un estudiante desta-
cado desde primaria, sus padres no dudaron en 
hacer sacrificios para darle una formación en una 
universidad de prestigio. Se graduó en adminis-
tración de empresas y, después de algunos años 
de trabajar en varias, obtuvo una beca para hacer 
un MBA en Canadá, en la University of Toronto. 
Además de aprovechar al máximo las enseñan-
zas recibidas por excelentes profesores en las di-
ferentes asignaturas que cursó, pudo hacer muy 
buenas amistades y conocer gran parte del país, 
pues, entre ciclo y ciclo de la maestría, aprove-
chaba para viajar y conocer Canadá. Su tesis de 
maestría se basó en la producción y comercia-
lización de miel de abeja de la región de Piura, 
concretamente, de Chulucanas, lugar donde se 
produce la miel de abeja de algarrobo, caracteri-
zada por su color amarillo claro, delicioso sabor 
y excelentes propiedades. 
Al regresar al país, decidió poner en prácti-
ca el proyecto plasmado en su tesis y fundó, con 
sus amigos Pedro y Roberto, una empresa en su 
ciudad natal, Chulucanas, a la que llamaron La 
Abeja Atómica S.A.C., debido a que el algarrobo 
es una planta que posee propiedades energizan-
tes. Empezaron a promocionar sus productos en 
el lugar, perfeccionaron día a día los procesos, la 
calidad, los envases, la logística y la comerciali-
zación, con lo que obtuvieron éxito. Fue enton-
ces cuando Alfredo decidió aprovechar sus con-
tactos en Canadá y recibió la primera orden de 
compra de frascos de miel de abeja de la empresa 
canadiense Toronto Honey Import Co.
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Cronología
2009 El TLC firmado entre el Perú y Canadá entró en vigencia en agosto. 
2010
Natura organizó la Feria Perú Natura, lo cual afirmó una creciente tendencia mundial por los ali-
mentos naturales y saludables.
Los principales importadores de miel natural (código armonizado: 040900) son:
• Estados Unidos (USD 102.78 millones FOB)
• Alemania (USD 256.09 millones FOB)
• Reino Unido (USD 102.78 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de este producto son:
• China (USD 125.70 millones FOB)
• Argentina (USD 160.29 millones FOB)
• Alemania (USD 109.99 millones FOB)
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Tratado de Libre Comercio entre Perú y Canadá”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdoscomer-
ciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=55&Itemid=78>. [Consulta: 4 de setiembre de 
2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “En recipientes con capacidad superior o igual a 300 kg.”. Sistema Integrado de 
Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaprod
uctoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=0409001000>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.] 
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Los demás, miel natural”. Sistema Integrado de Información de Comercio Ex terior. 
<http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init& 
pproducto=0409009000>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.] 
Situación
Toronto Honey Import Co. hace un pedido de 2 
FCL de 20’, con un total de 2 400 cajas. El 50 % de 
estas contiene 12 frascos de 1 kilogramo, el otro 
50 %, 24 frascos de ½ kilogramo, y se reparten 
proporcionalmente en los contenedores. El fras-
co de 1 kilogramo está valorizado en USD 3.50 
y el de ½ kilogramo en USD 2.00, ambos precios 
EXW Chulucanas. El transporte de Chulucanas 
a Paita tiene un costo de USD 250 por contene-
dor. El agente de aduanas en Paita cobra el 3 % 
del EXW. La estiba asciende a USD 450 por FCL 
de 20’. El costo del transporte internacional del 
puerto del Callao al de Nueva York (Estados Uni-
dos) es de USD 2 550 por cada contenedor. No 
toman el seguro internacional; por lo tanto, la 
aduana de Toronto (Canadá) lo acota al 2 % sobre 
el FOB. La miel de abeja paga el 20 % de aran-
cel y el 4 % de GST (IGV) en Canadá. La deses-
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2. En caso de que el 30 % del pedido se tenga 
que quedar en Nueva York, encuentre un su-
puesto valor CFR Nueva York si se sabe que 
algunos de los costos son proporcionales a la 
carga y otros son fijos. 
3. Si Alfredo Delgado decide financiarse por 
medio de un warrant, ¿cuál sería el proceso 
por el que tendría que pasar?
4. ¿Qué documentos tuvo que presentar 
Alfredo Delgado para cobrar la L/C?
5. ¿Qué elementos del sistema de inteligencia 
internacional tendría que tener en cuenta pa-
ra decidir en qué momento exporta la miel?
6. Aplique con dicho producto las estrategias de 
las cuatro “P” del marketing internacional.
7. ¿Cuál de las cuatro estrategias del marketing 
internacional considera usted que es la más 
importante para afrontar la fuerte competen-
cia del sector? Justifique.
tiba en Nueva York es de USD 230 por FCL de 
20’, y el agente de aduanas en Canadá cobra el 
2.5 % del FOB. El transporte de la miel desde 
Nueva York a Toronto cuesta USD 850 por cada 
FCL de 20’. El pedido fue pagado con una L/C. 
Toronto Honey Import Co. exige los respectivos 
certificados de calidad y fitosanitario orgánico 
debido a que a un proveedor anterior se le re-
chazó la miel por encontrarse en esta residuos de 
óxido de clavo. Los certificados deben demostrar 
que los panales de abeja no han sido unidos con 
clavo, sino con cola o machihembrados, valoriza-
dos en USD 410 y USD 150, respectivamente.
Preguntas
1. ¿Cuánto ganaría Toronto Honey Import Co. 
si vende el lote a un mayorista con un mar-
gen del 35 %?
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Caso 11 
Perú Plata Plus S.A.C.**
Puesta en escena
Las hermanas Wiese Condori han decidido aban-
donar la venta de artesanía de plata en el merca-
do indio de la avenida de La Marina e incursio-
nar en el mercado de exportaciones.
La decisión fue tomada gracias a que un turis-
ta noruego, Aksel Solberg, quedó enamorado de 
Sofía, la mayor de las tres hermanas, con quien 
se casó y a la que llevó a vivir a Noruega. Aksel 
trabajaba en el museo en el que se encontraba la 
Kon-Tiki (nombre de la balsa utilizada por el ex-
plorador noruego Thor Heyerdahl (1914-2002) en 
su expedición de 1947 por el océano Pacífico desde 
Sudamérica hasta la Polinesia) (Wikipedia, s.f.).
El lugar de residencia sería Oslo (capital de 
Noruega). Sofía observó que, al igual que en 
Lima, en los centros comerciales de Oslo se co-
mercializaban productos pequeños como los que 
vendía en su platería de la avenida de La Marina 
y, desde Noruega, convenció a sus hermanas, Ro-
sita y Kiara, para formar una empresa exporta-
dora de productos de plata.  
La firma del Acuerdo de Libre Comercio entre 
el Perú y la EFTA despertó grandes expectativas 
en Sofía, quien conocía muy bien el mercado que 
proveería las joyas. A raíz de la visita que hizo 
a uno de los principales centros comerciales no-
ruegos, concluyó que lo mejor sería ofrecer los 
productos de plata en uno de los pequeños es-
tands ubicados en la parte central de los grandes 
pasadizos. Entusiasmado con la idea, Aksel se 
propone como socio y pone el capital y la garan-
tía para la adecuación del estand y paga el ade-
lanto que se solicitaba.
Así, se crea la empresa Peruvian Silver Plus 
Co., en Noruega, que se encargaría de las impor-
taciones, y las hermanas de Sofía constituyen en 
el Perú la empresa Perú Plata Plus S.A.C.
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Cronología
2010
Los principales importadores de artículos de joyería y sus partes, de plata, revestida o chapada 
de metal precioso plaqué (código armonizado: 711311), son:
• Estados Unidos (USD 1 500.82 millones FOB)
• Hong Kong (USD 377.60 millones FOB)
• Alemania  (USD 348.59 millones FOB)
A su vez, los principales exportadores de estos productos son:
• Tailandia (USD 956.27 millones FOB)
• Hong Kong (USD 612.38 millones FOB)
• Italia (USD 619.61 millones FOB)
El Perú figura en el puesto 26, con una cifra de exportación de USD 7.65 millones FOB.
2011
El TLC entró en vigencia, con Suiza y Liechtenstein, el primero de julio; y con Islandia, el primero 
de octubre.
Las exportaciones peruanas de artículos de joyería de plata, revestida o chapada de otro metal 
precioso (partida arancaleria: 7113110000), van a:
• Estados Unidos (USD 8 616 940 FOB)
• Reino Unido (USD 591 170 FOB)
• Chile (USD 564 880 FOB)
En total, el Perú exportó USD 10 924 760 FOB de este producto, una disminución del 9 % res-
pecto a 2010.
2012 El primero de julio entra en vigencia el Tratado de Libre Comercio con el Reino de Noruega.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Libre Comercio entre Perú y los Estados de La Asociación Europea de Libre Comercio”. Acuerdos 
Comerciales del Perú. <http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=bl
og&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Artículos de joyería de plata, incluso revestida o chapada de otro metal 
precioso (plaqué)”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.
asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=%207113110000%20&pnompro-
ducto=%20ART.%20DE%20JOYERIA%20DE%20PLATA,%20INCLUSO%20REVESTIDA%20O%20CHAPADA%20DE%20OTRO%20
METAL%20PRECIOSO%20%28PLAQUE%29>. [Consulta: 1 de setiembre de 2012.] 
Situación
Sofía decide hacer un primer pedido:
a) 300 aretes de plata, con diferentes figu-
ras y piedras, por un valor unitario de 
EUR 15.20 y un peso de 5 gramos cada uno.
b) 250 pulseras, con características similares a 
los aretes, a un precio unitario de EUR 23.50 y 
un peso de 15 gramos cada una.
c) 220 collares, también con características simi-
lares a los anteriores, a un precio unitario de 
EUR 31.30 y un peso de 15.5 gramos cada uno.
d) 180 cuchillos de cortar y untar queso, de plata 
y madera, al precio unitario de EUR 12.50 y 
un peso de 80 gramos cada uno.
e) 150 adornos pequeños de plata y piedras se-
mipreciosas, a un precio de EUR 5.80, cada 
uno, y un peso unitario de 20 gramos.
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Preguntas
1. ¿Cuál fue la ganancia de Sofía por la venta de 
todo el lote?
2. ¿Cuánto ganaron las hermanas de Sofía en 
esta operación?
3. Suponga que Aksel, esposo de Sofía, a través 
de sus contactos le sugiere que el 50 % de la 
exportación se quede en Nueva York. Con-
siderando un seguro, por esa cantidad, del 
trayecto Lima-Nueva York, de EUR 90, y un 
manipuleo de descarga de EUR 45, encuentre 
el DAT Nueva York.
4. ¿Qué decisiones tomó Sofía respecto a la 
estrategia de producto que debería aplicar en 
el mercado noruego, así como en el de Esta-
dos Unidos?
5. Explique los posibles financiamientos que 
podría emplear Rosita, tanto en el preembar-
que como en el posembarque.
6. Si el exportador y el importador no se cono-
cieran, ¿cuáles son las tres características que 
debería tener la carta de crédito a fin de obte-
ner todas las garantías de cobro?
Rosita comunica a Sofía, su hermana, que es-
tos precios son EXW Lima.  
Los gastos de transporte y seguro en Lima 
ascendieron a EUR 185. El agente de aduanas 
en el aeropuerto cobró el 2 % del valor EXW. El 
flete aéreo Lima-Nueva York costó EUR 10 por 
kilogramo, y el de Nueva York-Oslo, EUR 20 por 
kilogramo. El seguro para ese trayecto ascendió 
a EUR 350. El arancel es del 15 % para los produc-
tos de plata, y el MVA (Merverdiavgift = IGV) es 
del 10 %. El agente de aduanas en Oslo cobró el 
3 % del CIP. Los costos administrativos de Sofía 
fueron de EUR 1 500. La utilidad de las hermanas 
de Sofía es del 40 % sobre los costos. Rosita se 
olvida de adquirir el certificado de origen. Una 
empresa en Oslo le compra todo el lote. A dicha 
empresa, Sofía le gana el 65 %.
Para facilitar el financiamiento a Perú Plata 
Plus S.A.C., Sofía abre una L/C pagadera a 90 días 
y le sugiere a Rosita que tome un financiamiento 
preembarque y otro posembarque.




Platería Inti-Quilla S.A.C., creada en noviembre 
de 1996, elabora joyas finas de oro y plata que co-
mercializa con la marca Del Sol. En sus tres pri-
meros años de actividad, orientó su producción 
a turistas extranjeros que visitaban, sobre todo, 
Lima y Cuzco.
En 2005 empezó a exportar al mercado de Es-
tados Unidos. Aunque los volúmenes no fueron 
muy importantes, estimularon a la empresa a se-
guir por el camino de la internacionalización.
Actualmente, Platería Inti-Quilla S.A.C. ex-
porta cerca del 30 % de su producción a ese país 
y el 70 % restante lo comercializa en el Perú.
Entender los diseños que hoy son aprecia-
dos por personas de muchas partes del mundo 
exige conocer más acerca de nuestras culturas 
precolombinas, que trabajaron con exquisito 
gusto y gran habilidad metales preciosos como 
el oro —que era un bien del dios Sol (Inti)— y 
la plata —un bien de la diosa Luna (Quilla)—, no 
solo combinando las formas, sino engastando 
sus objetos con piedras preciosas. Platería Inti-
Quilla S.A.C. utiliza la diestra mano del joyero 
peruano para ofrecer al mundo joyas actuales, 
con diseños audaces que llevan en sí la simbolo-
gía de nuestros antepasados. El sello OP garanti-
za la autenticidad de cada una de las obras. 
A raíz de la visita de una misión comercial 
de Islandia en abril de 2010 al Perú, la empresa 
estableció contacto con Andiviking Ehf, impor-
tadora de productos latinoamericanos que se 
muestra interesada en la producción de Platería 
Inti-Quilla S.A.C., pues considera que en Islandia 
y países vecinos existe un mercado potencial es-
casamente explotado para esos productos.
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Cronología
2010
Los principales importadores de artículos de joyería y sus partes, de plata, revestida o 
chapada de metal precioso plaqué (código armonizado: 711311), son:
• Estados Unidos (USD 1 500.82 millones FOB)
• Hong Kong (USD 377.60 millones FOB)
• Alemania  (USD 348.59 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de estos productos son:
• Tailandia (USD 956.27 millones FOB)
• Hong Kong (USD 612.38 millones FOB)
• Italia (USD 619.61 millones FOB)
El Perú figura en el puesto 26, con una cifra de USD 7.65 millones FOB.
Los principales importadores de artículos de joyería y sus partes, de metales preciosos 
distintos de la plata, incluso revestidos o chapados de metal precioso plaqué (código 
armonizado:711319), son:
• Estados Unidos (USD 4 025.38 millones FOB)
• Suiza (USD 3 924.76 millones FOB)
• Hong Kong (USD 3 613.15 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de estos productos son:
• Estados Unidos  (USD 4 441.56 millones FOB)
• Suiza  (USD 3 891.57 millones FOB)
• Italia  (USD 3 761.10 millones FOB)
En este ranking de principales exportadores, el Perú figura en el puesto 33, con una 
cifra de USD 34.59 millones FOB.
2011
El TLC entró en vigencia con Suiza y Liechtenstein el primero de julio, y con Islandia, el 
primero de octubre.
Las exportaciones peruanas de artículos de joyería de plata, revestida o chapada de 
otro metal precioso (partida arancaleria: 7113110000), van a:
• Estados Unidos (USD 8 616 940 miles FOB)
• Reino Unido (USD 591 170 miles FOB)
• Chile (USD 564 880 miles FOB)
En total, el Perú exportó USD 10 924 760 FOB de estos productos, una disminución del 
9 % respecto a 2010.
Las exportaciones peruanas de los artículos de joyería de los demás metales preciosos, 
incluso revestidos o chapados (partida arancelaria: 7113190000), se dirigen principal-
mente a:
• Estados Unidos (USD 26 401 510 FOB)
• Panamá (USD 2 572 720 FOB)
• Austria (USD 969 810 FOB)
En total, el Perú exportó USD 31 343 876 FOB de estos productos, una disminución del 
10 % respecto a 2010.
(continúa)
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2012 El primero de julio entró en vigencia el TLC con el Reino de Noruega.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Libre Comercio entre Perú y los Estados de La Asociación Europea de Libre Comercio”. Acuerdos 
Comerciales del Perú. <http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=bl
og&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Artículos de joyería de plata, incluso revestida o chapada de otro metal 
precioso (plaqué)”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.
asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=%207113110000%20&pnompro-
ducto=%20ART.%20DE%20JOYERIA%20DE%20PLATA,%20INCLUSO%20REVESTIDA%20O%20CHAPADA%20DE%20OTRO%20
METAL%20PRECIOSO%20%28PLAQUE%29>. [Consulta: 1 de setiembre de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Artículos de joyería de los demás metales preciosos, incluso re-
vestidos o chapados”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/
portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=7113190000>. 
[Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
Preguntas
1. Encuentre el DDP Reikiavik.
2. Indique cuánto ganó el importador, cuánto el 
mayorista y cuánto el minorista.
3. Dado que el de Islandia es un mercado rela-
tivamente desconocido, detalle cuáles son los 
pasos que se deberían seguir para conocer la 
tendencia de la joyería de oro en dicho país.
4. Suponiendo que Platería Inti-Quilla S.A.C. 
quisiera participar en una feria de orfebrería 
fina, ¿qué debería tener en cuenta la empresa?
5. Suponiendo que han cerrado los aeropuertos 
en Nueva York debido a una tormenta de nie-
ve, ¿cuál sería la mejor ruta alternativa que 
recomendaría?
6. ¿Cuál sería el proceso de pago de la mercadería 
si se utiliza en esta operación una L/C?
Situación
De acuerdo con el pedido efectuado por Andi-
viking Ehf desde Islandia, Platería Inti-Quilla 
S.A.C. le envía un primer lote de joyería de oro 
de 18 quilates, con un peso de 4 kilogramos y un 
valor EXW Lima de EUR 175 000. En este tipo de 
exportaciones, la mercancía es transportada en 
un maletín esposado a la muñeca de una perso-
na. El transporte al aeropuerto tiene un costo de 
EUR 100, con un seguro de EUR 320. El costo del 
trayecto Lima - Nueva York (Estados Unidos) - 
Reikiavik (Islandia) es de EUR 4 000. El seguro 
internacional cuesta EUR 1 500. El transporte 
hasta la joyería, en el centro de Reikiavik (capital 
de Islandia), tiene un costo de EUR 220, con un 
seguro de EUR 80. El agente de aduanas en Rei-
kiavik cobró igual que el de Lima: EUR 230. El 
arancel es del 5.8 % y el VSK (Virðisaukaskattur 
= IGV) es del 24.5 %. El margen del importador 
es del 20 %; el del mayorista, del 30 %; y el del 
minorista, del 40 %.
(continuación)
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Caso 13 
Puig & Punch S.A.C. ***
Puesta en escena
Juan Luis Puig, de Barcelona (España), fue des-
tacado por una multinacional para trabajar en 
Lima (Perú), en el área de producción, por un 
periodo aproximado de seis años. Mientras vivió 
en Miraflores, una de las zonas más bonitas pero 
también más húmedas de Lima, desarrolló una 
especie de afición: se compraba alrededor de me-
dia docena de chompas de alpaca en cada tempo-
rada invernal.
Cuando arribó a Lima, pensó que se iba a re-
sistir a tres costumbres peruanas: comer los pin-
chos, conocidos aquí como anticuchos, probar el 
cebiche peruano y, sobre todo, usar los jerseys de 
alpaca, denominados chompas. En una ocasión, el 
presidente de la empresa le había traído de rega-
lo, del Perú, una chompa adornada con llamitas 
marrones y blancas que aparentemente no era de 
alpaca pura, por lo que le producía una picazón 
bastante incómoda. Puig se la ponía para quedar 
bien con el jefe en todas las reuniones de campo 
y barbacoas que el presidente organizaba, y este 
creyó que Juan Luis había desarrollado una pre-
ferencia admirable por el Perú, por lo que decidió 
su asignación a este país.
El primer cambio de opinión ocurrió con las 
chompas de alpaca; como regalo de bienvenida, 
los empleados de la compañía en el Perú le ob-
sequiaron una, sin saber del concepto negativo 
que Puig tenía sobre esta prenda. La chompa era 
de baby alpaca, de colores sobrios (azul y plomo) 
y de modelo deportivo europeo, que le iba muy 
bien con los “vaqueros” (jeans) que él usaba los 
fines de semana. Así comenzó este idilio; en sus 
viajes a España llevaba de regalo jerseys de alpa-
ca de modelos europeos. Sus parientes, amigos y 
los empleados de la empresa quedaban fascina-
dos con estos jerseys; incluso algunos le encarga-
ban modelos especiales, como su suegra, quien 
le encargó uno que él bautizó como modelo “ca-
mión”. Juan Luis sabía que eran finos, calientitos, 
de moda y no tan caros, pues chompas italianas 
similares costaban cinco o seis veces más.
Al cabo de seis años, Puig regresó a España 
con varias maletas de jerseys de alpaca. En sus 
dos últimos viajes ya no había llevado estas pren-
das para regalarlas, sino para venderlas. Entera-
do de su inminente regreso a Barcelona, empezó 
a hacer planes para exportar masivamente del 
Perú a España, y, gracias a los contactos de su 
empresa, proyectaba incursionar en otros países 
de la UE. Lo animaba el saber que productos pe-
ruanos como los tejidos de alpaca tenían arance-
les preferenciales merced al TLC Perú-UE, ade-
más de que contaba con capital suficiente para 
hacer un par de importaciones desde Barcelona, 
dominaba perfectamente la red de proveedores 
de chompas de alpaca en el Perú y conocía los 
estilos de cada uno de ellos como para solicitarles 
los modelos deseados.
Formó, entonces, su empresa española, y 
aprovechando la pronunciación de su apellido en 
catalán, la llamó Puig & Punch S.A. (el apellido 
Puig se pronuncia “Puch”, por lo que el nombre 
de la empresa se lee “Puch & Punch”).
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Cronología
2010
Los principales importadores de abrigos, chaquetones, capas, anoraks, cazadoras y artículos si-
milares hechos de lana o pelo fino para mujeres o niñas (código armonizado: 610210), son:
• Japón (USD 21.90 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 20.82 millones FOB)
• Alemania (USD 20.79 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de estos productos son:
• China (USD 40.82 millones FOB)
• Italia (USD 34.47 millones FOB)
• Hong Kong (USD 16.25 millones FOB)
En este ranking de exportadores, el Perú ocupa la posición 16, con un monto de USD 1.26 millo-
nes FOB.
Por otro lado, los principales importadores de chaquetas o sacos de punto, para hombres o niños, 
de lana o pelo fino (partida arancelaria: 6103310000), son:
• China (USD 7.11 millones FOB)
• Hong Kong (USD 5.10 millones FOB)
• Italia (USD 4.62 millones FOB)
A su vez, los principales exportadores de estos productos son:
• Italia (USD 8.33 millones FOB)
• China (USD 8.90 millones FOB)
• Hong Kong (USD 2.73 millones FOB)
En este ranking, el Perú figura en la posición 30, con un monto de USD 0.10 millones.
2011
Las exportaciones peruanas de abrigos, chaquetas, capas y artículos similares para mujeres o 
niñas, hechos de lana o pelo fino (partida arancelaria 610210000), se dirigen principalmente a:
• Estados Unidos (USD 997 960 FOB)
• Alemania (USD 208 840 FOB)
• Reino Unido (USD 145 460 FOB)
En total, el Perú exportó USD 2 100 362 en esta partida arancelaria, un incremento del 21 % res-
pecto a 2010.
Las exportaciones peruanas de chaquetas o sacos de punto de lana o pelo fino para hombres o 
niños se dirigen principalmente a:
• Bélgica (USD 92 680 FOB)
• Estados Unidos (USD 30 010 FOB)
• Noruega (USD 13 070 FOB)
En total, el Perú exportó USD 156 972 FOB de esta partida arancelaria, un incremento del 73 % 
respecto a 2010.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Abrigos, chaquetas y artículos similares, para mujere o niñas, de lana o pelo fino”. 
Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_
portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=6102100000>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Chaquetas (sacos) de punto, para hombres y niños, de lana o pelo fino”. Sistema 
Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid
_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=6103310000>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108> [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
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un 35 % sobre el costo total. El transporte de Bar-
celona a Zaragoza es de EUR 200, con un seguro 
de EUR 50, pagados ambos por el comprador. Al 
mes siguiente, Juan Luis repite el pedido, pero 
solo del modelo Pecaminoso, para venderlo todo 
en Valencia (España), con un transporte Madrid-
Valencia de EUR 160 y un seguro de EUR 38. 
Preguntas
1. ¿Cuánto ganó Puig & Punch S.A. en la prime-
ra operación? 
2. El segundo pedido es traído bajo el incoterm 
DAP Valencia, pero llega sin seguro. Indique 
cuál es el DAP.
3. Aprovechando la carretera Interoceánica del 
Sur Perú-Brasil, y utilizando los mismos va-
lores, Billy envía un lote similar al primer 
pedido desde Cuzco, pero con transporte a la 
ciudad fronteriza de Iñapari, cuyo costo fue 
de EUR 150, y con manipuleo de descarga en 
São Paulo (Brasil), con un costo de EUR 75. 
Para este tipo de productos, Brasil tiene un 
arancel del 20 % y un IVA del 16 %. Estos pro-
ductos no están negociados dentro del acuer-
do de complementación económica con Mer-
cosur. Encuentre el FCA Iñapari, el CIP São 
Paulo, el DDP São Paulo y el DAT São Paulo. 
4. Las siguientes afirmaciones pueden ser ver-
daderas o falsas. Usted debe indicar si son lo 
uno o lo otro y justificar su opción de manera 
breve pero contundente. En caso de que la 
afirmación sea falsa, debe explicar de mane-
ra muy escueta a qué se refiere la afirmación 
facilitada. Los consorcios son empresas que 
compran mercaderías en un mercado para 
revenderlas en otro. Es decir, las ventas he-
chas por los fabricantes a los consorcios, en 
términos fiscales, son consideradas como 
ventas al mercado interno.
Situación
Desde Barcelona, se hace un primer pedido 
—para ser enviado por avión— a la empresa pe-
ruana Inca Enchompado S.A.C., de Billy Vargas 
Huamani. El pedido consiste en lo siguiente: dos 
modelos, Pecaminoso y Sulfuroso, con tallas pro-
porcionales para damas, small, medium, large y ex-
tra large (S, M, L, XL), cuyos precios EXW Cuzco 
son, para el primer modelo, EUR 30 los S y EUR 
42 los XL. Dada su amistad con Juan Luis, Billy le 
permite determinar los demás precios, teniendo 
en cuenta que entre talla y talla consecutiva la 
diferencia de precio es equivalente. Los precios 
del segundo modelo son 50 % más altos que los 
del primero. 
El peso de las chompas del modelo Pecami-
noso es, para las S, 250 gramos; para las M, 300 
gramos; para las L, 350 gramos; y para las XL, 
400 gramos. Para el modelo Sulfuroso los pesos 
son 300, 360, 420 y 480 gramos, respectivamen-
te. En total, se envían 240 unidades del primer 
modelo, en forma proporcional y según talla, y 
320 chompas del segundo modelo, también de 
manera proporcional y según talla. El transporte 
del Cuzco a Lima cuesta EUR 180, y EUR 72 el 
seguro. El agente de aduanas en Lima cobra por 
despacho EUR 200, y en Madrid (España), igual-
mente por despacho, el cobro es de EUR 240. El 
seguro internacional es de EUR 300. Para este 
tipo de producto, el arancel es del 15 % y el IVA 
del 19 %. El flete de Lima a Madrid es de EUR 3 
por kilogramo. 
El transporte a Barcelona tiene un costo de 
EUR 450, y de EUR 50 el seguro. Si bien toda la 
mercadería va en primer lugar a los almacenes 
de Luis Sardá, en Barcelona, este vende poste-
riormente el 60 % a un distribuidor en Zaragoza, 
ciudad que se encuentra a mitad de camino entre 
Madrid y Barcelona, ganándole un 40 % sobre el 
costo total. El resto sigue en Barcelona y le gana 
Capítulo IV: Regímenes aduaneRos y maRketIng InteRnaCIonal 181
5. En el marketing internacional, uno de los ele-
mentos que hay que tener en cuenta para de-
finir la estrategia de precios son los costos. Se 
consideran costos internacionales los costos 
de transporte, seguro, almacenaje, la infla-
ción y las devaluaciones de monedas, entre 
otros.
6. ¿Cuáles son los documentos exigidos por 
aduanas en una exportación definitiva? Indi-
que y sustente brevemente cuatro documen-
tos relevantes y dos opcionales, pero que en 
este caso son obligatorios. 
7. Existen varias formas de competencia des-
leal. Señale dos y sustente de manera conci-
sa, clara y contundente.
8. Indique y sustente, de manera concisa, pero 
analítica, qué estrategia de producto debe 
aplicar Juan Luis Sardá para tener éxito en el 
mercado español y la UE.
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Luchita. Cada artesanía fue empacada de acuer-
do con sus características intrínsecas. Amigos y 
familiares quedaron encantados con tan hermo-
sos regalos. 
Este éxito hizo que Luchita regresara al Perú 
y comprara las artesanías que obtuvieron mayor 
acogida. De regreso a Holanda, las ofreció a ba-
zares y tiendas de regalos, rompiendo el esquema 
tradicional de la venta de artesanías únicamente 
en tiendas de artesanía. Los empaques fueron 
parte del éxito en las ventas, tanto que, en la 
actualidad, algunos empaques, como cajas y es-
tuches, los mandan a fabricar al Perú, enviando 
desde Holanda los diseños e insumos necesarios. 
La empresa peruana exportadora, Regalos Ar-
tesanales S.A.C., cuya razón social se encuentra 
en Lima, es manejada por Marcela, hermana de 
Luchita, pero el capital es de Hans. En Holanda, 
la empresa importadora, Inca Arts Co., tiene por 
dueños a Hans y a Luchita y se acoge a los bene-
ficios que le otorga al Perú la UE. 
Actualmente, Inca Arts Co. cuenta con una 
flota de cinco camionetas de reparto y vende no 
solo en Holanda, sino también en Bélgica, Luxem-
burgo, el norte de Francia y el sur de Alemania. 
Caso 14 
Regalos Artesanales S.A.C. ** 
Puesta en escena
Hans van der Kögnio, que había estudiado su 
MBA en la Universidad de Róterdam, decidió 
un día desarrollar el negocio de artesanías en un 
mercado de altos ingresos económicos como el 
de Holanda y el resto de la UE, ante la perspecti-
va de que podría tener éxito. 
Casado con Luchita Quintanilla —una chica 
peruana—, en su viaje de luna de miel se emo-
cionó con la variedad de las artesanías que en-
contraba en los pueblos y ciudades que visitaban: 
quería comprar todo (o casi todo). La pareja re-
corrió desde Tacna hasta Tumbes y desde Puno 
hasta Cajamarca, además de algunas ciudades de 
la selva, comprando las artesanías de cada lugar. 
Hans, por supuesto, conoció la maca, un energi-
zante natural que, en efecto, lo ayudó a contar 
con más energía y a que Luchita exhibiera una 
eterna sonrisa.  
De regreso a Róterdam, aprovechó para re-
galar a familiares y amigos algunas de las arte-
sanías que había adquirido, como cerámicas, re-
tablos, tallas, esculturas, espejos, alfombras, etc., 
que fueron empaquetados diligentemente por 
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Cronología
2011
La gerente de manufacturas de la Asociación de Exportadores (ADEX), Ysabel Segura, informa que 
las exportaciones de artesanías peruanas sumaron USD 55.3 millones entre enero y noviembre de 
este año, un crecimiento del 8 % sobre lo registrado en igual periodo de 2010 (USD 51.3 millones). 
2012
ADEX informó que la venta de artesanía peruana en el exterior sumó USD 6.3 millones en el primer 
bimestre del año, una contracción del 9.2 % respecto a similar periodo de 2011, cuando el monto 
por ese concepto llegó a poco más de USD 7 millones. A pesar de este descenso, la principal par-
tida de ese subsector, “Demás artículos de peletería, de alpaca”, alcanzó los USD 660 985, 26.4 % 
más que los USD 522 000 del primer bimestre de 2011. Similar panorama experimentó la partida 
“Demás suéteres (jersey) de punto de las demás lanas o pelos finos”, que sumó USD 387 109, esto 
es, un crecimiento del 117.2 %.
La exportación de “Chaquetas de punto para mujeres o niñas de algodón” llegó a la cifra de 
USD 352 233, un crecimiento del 2.1 %, y la partida “Cardiganes de punto, de algodón” cayó en 
30.6 % al sumar USD 305 199. Luego siguieron otras partidas, como “Vestidos de punto para mu-
jeres o niñas de algodón”, “Cardiganes de punto”, “Demás suéteres”, “Demás estatuillas y demás 
artículos para adornos de cerámica” y “Demás muebles de madera”.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TCL entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuente:
• Mincetur (2012). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=50&Itemid=73>. [Consulta: 9 de mayo 
de 2012.]
• Exportando Perú-Especialistas en Comercio Exterior (2012). “Crece ventas de artesanías peruanas al exterior”. Opinión y Aná-
lisis. <http://www.exportando-peru.com/Editorial-Noticias/3156/8/Crece_venta_de_artesanias_peruanas_al_exterior_-.html>. 
[Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
• ADEX (s.f). “Exportación de Artesanía se contrae en 9.2%”. ADEX trabaja para servirlo. <http://www.adexperu.org.pe/notas/no-
tastxt.htm#EXPORTACI%C3%93N%20DE%20ARTESAN%C3%8DA%20SE%20CONTRAE%20EN%209.2%>. [Consulta: 4 de setiem-
bre de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Situación
El pedido que le hicieron a Regalos Artesanales 
S.A.C. comprendía, con base en el valor EXW 
Lima, lo siguiente:  
a) 300 espejos cajamarquinos, en cajas transpa-
rentes, a EUR 4.20 la unidad.  
b) 250 retablos ayacuchanos, en estuches espe-
ciales, a EUR 3.70 la unidad.  
c) 180 esculturas en piedra de Huamanga, en 
bolsitas de terciopelo, a EUR 3.90 la unidad. 
d) 480 cerámicas de Chulucanas, en cajas espe-
ciales, a EUR 5.60 la unidad. 
e) 2300 collares de Pucallpa, en estuches artesa-
nales, a EUR 0.85 la unidad.  
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Los gastos de transporte, almacenaje y seguro 
en origen sumaron EUR 380. El agente de adua-
nas en el Callao cobró EUR 150; la estiba tuvo un 
costo de EUR 275. El flete Callao-Róterdam, de un 
FCL de 20’, fue de EUR 2 100. Inca Arts Co. se ol-
vidó de tomar el seguro internacional y la aduana 
de Holanda acotó la mercadería al 1.5 % valor FOB 
Callao. El ad valorem para los productos artesa-
nales es del 5.4 %. El IVA es del 19 %. El costo del 
transporte al almacén, ubicado a las afueras de 
Róterdam, fue de EUR 370, y el agente de aduanas 
en Holanda cobró el 2 % del CFR Róterdam. Los 
gastos de desestiba fueron de EUR 450. 
Preguntas
1. Encuentre el valor DDP Róterdam.
2. Si el comprador desea efectuar un pedido por 
avión del 10 % de cada producto, encuentre 
el valor CPT Róterdam, considerando que el 
transporte al aeropuerto de Lima tiene un 
costo de EUR 100, que el agente de aduanas 
cobra 2 % del EXW Lima y que el flete aéreo 
cuesta EUR 850. 
3. ¿Qué estrategia del marketing mix ha sido la 
más importante para el desarrollo de este ne-
gocio? Explíquela.
4. ¿Qué elemento(s) del sistema de inteligencia 
internacional hicieron que Hans y Luchita se 
decidieran por este tipo de negocio?
5. Hans, para facilitar el envío de dinero a Rega-
los Artesanales S.A.C., le abre una L/C revol-
ving con una duración de un año. Explique có-
mo funcionaría dicha L/C y cómo beneficiaría 
a la empresa peruana. 
6. ¿Qué estrategia de promoción recomendaría a 
Hans para que dichos productos no solamen-
te se vendan en el sur de Alemania y el nor-
te de Francia, sino también en la totalidad de 
ambos países? Explíquela. 
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En este capítulo se abordarán los temas más im-
portantes de la política comercial peruana desde 
2011 y se tomarán en cuenta conceptos relaciona-
dos con las negociaciones internacionales entre 
el Perú y otros mercados.
1.  poLítiCa ComerCiaL peruana
Como parte de su política en comercio exterior 
expresada en el PENX, el Perú se ha planteado el 
reto de constituirse en plataforma de inversiones 
y hub en Sudamérica, dada su posición privile-
giada en América Latina, con proyección al Asia.
1.1 Nivel de exportaciones
Las exportaciones muestran una evolución po-
sitiva en los últimos años: a diciembre de 2001 
ascendieron a USD 6 900 millones; a diciembre 
de 2006, a USD 23 630  millones; y a diciembre de 
2013, a USD 41 512 millones (Ministerio de Co-
mercio Exterior y Turismo, 2013). Su incremento, 
pues, es importante.
No obstante este récord de exportaciones, 
se proyecta que al cierre de 2014 (Ministerio de 
Economía y Finanzas, 2013) estas lleguen a los 
USD 57 462  millones, debido a que aún se man-
tienen los efectos de la crisis financiera mundial.
Los resultados alcanzados no son fruto de la 
espontaneidad y el entusiasmo colectivo, sino de 
un trabajo esforzado de nivel nacional, orientado 
por un plan estratégico nacional exportador de-
bidamente concertado entre el sector público y el 
privado.
1.2 Acuerdos comerciales
A julio de 2014, tenemos los siguientes acuerdos 
comerciales:
• Los firmados y en vigencia con los principales 
bloques comerciales y mercados de destino de 
las exportaciones peruanas: APEC1, CAN2, 
Canadá, Chile, China, Corea del Sur, Costa 
Rica, Cuba, EFTA3, Estados Unidos, Japón, 
Mercosur4, Organización Mundial del Co-
mercio, Panamá, Tailandia, Singapur, México, 
UE5 y Venezuela.
1 Por sus siglas en inglés: Asia-Pacific Economic Coo-
peration. Está conformada por Australia, Brunéi, Ca-
nadá, Chile, China, Corea del Sur, Estados Unidos, 
Filipinas, Hong Kong, Indonesia, Japón, Malasia, Mé-
xico, Nueva Zelanda, Papúa Nueva Guinea, el Perú, 
Rusia, Singapur, Taiwán, Tailandia y Vietnam.
2 Comunidad Andina. Actualmente está conformada 
por Bolivia, Colombia, Ecuador y el Perú.
3 Por sus siglas en inglés: The European Free Trade As-
sociation. Está conformada por Islandia, Liechtens-
tein, Noruega y Suiza. 
4 Mercado Común del Sur. Está conformado por Ar-
gentina, Brasil, Paraguay, Uruguay y Venezuela.
5 Unión Europea. Está conformado por veintiocho 
países: Alemania, Austria, Bélgica, Bulgaria, Chipre, 
Croacia, Dinamarca, Eslovaquia, Eslovenia, España, 
Estonia, Filandia, Francia, Grecia, Hungria, Irlanda, 
Política comercial peruana 
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• Por entrar en vigencia están el acuerdo con 
Guatemala y la Alianza del Pacífico.6
• Están en negociación el Acuerdo de Asocia-
ción Transpacífico (TPP),7 el acuerdo con 
Honduras, con El Salvador, con Turquía y el 
Programa de Doha para el desarrollo.
1.3 Pymes exportadoras
El reto de las pymes para los próximos años es 
aprovechar los acuerdos comerciales que les per-
mitan insertarse de manera exitosa en los merca-
dos del mundo. A continuación se señalan algu-
nas experiencias y logros que en los últimos años 
les han permitido a las pymes vincularse cada 
vez más al comercio exterior:8 
• 11 718 ventas al exterior, a través del siste-
ma Exporta Fácil, por un monto de USD 3.92 
millones. 
• 16 383 créditos a pymes exportadoras gracias 
al programa Sepymex, lo que ha permiti-
do más de USD 232 millones en créditos de 
preembarque.
• S/. 4.45 millones en premios y becas al 100 % 
en carreras universitarias y estudios de maes-
tría en las principales universidades del país 
fueron entregados a estudiantes de colegios y 
universidades peruanas que resultaron gana-
dores en el Concurso Nacional Anual de In-
centivo al Comercio Exterior y Turismo.
• Se gestionaron más de USD 25 millones de re-
cursos no reembolsables ante la CAF, el BID, 
Italia, Letonia, Lituania, Luxemburgo, Malta, Paí-
ses Bajos, Polonia, Portugal, Reino Unido, República 
Checa, Rumania y Suecia.
6 Conformada por Colombia, Chile, México y el Perú.
7 Por sus siglas en inglés: Trans-Pacific Partnership 
Agreement. Está conformado por Australia, Brunéi 
Darussalam, Canadá, Chile, Estados Unidos, Japón, 
Malasia, México, Nueva Zelanda, el Perú, Singapur y 
Vietnam.
8 Elaborado a partir de memorias institucionales, do-
cumentos de evaluación de planes estratégicos, entre 
otros, del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo.
la Cooperación Suiza (SECO) y el Programa 
de Ayuda para el Comercio.
• Implementación de la Ventanilla Única de Co-
mercio Exterior en su primera etapa: 62 pro-
cesos, 5 entidades conectadas  y más de 1 000 
personas capacitadas.
• Se realizaron catorce Expo Perú en los siguien-
tes países: Chile, Argentina, Ecuador (Quito y 
Guayaquil), Panamá, Santo Domingo, México, 
Bolivia, Colombia, Chile (segunda vez), Brasil 
(segunda vez), y también en Centroamérica, 
en donde participaron 854 pymes peruanas 
de comercio exterior, turismo y artesanía, y se 
lograron compromisos de ventas por USD 135 
millones.
• Se desarrollaron 135 ferias internacionales en 
tres continentes (América, Europa y Asia), en 
donde participaron 2 962 empresas y se lo-
graron transacciones comerciales por más de 
USD 1 143 millones en ventas al exterior.
1.4 Metas a corto plazo
La dinámica adoptada por el Ministerio de Co-
mercio Exterior y Turismo, unida al concurso ac-
tivo de los gremios privados, nos lleva a plantear 
que, como país, estaremos logrando:
• Poner en vigencia los TLC con EFTA, Corea 
y Japón, y concluir las negociaciones para un 
TLC con México. 
• Seguir negociando con El Salvador, Hondu-
ras, Guatemala y Panamá, y con la Asociación 
Transpacífico (TPP).
• El fortalecimiento de las cadenas productivas 
—por ejemplo, con el apoyo de la cooperación 
internacional— de productos identificados 
por su potencial exportador (olivo, mango 
orgánico, quinua, cacao orgánico, palmito y 
textiles artesanales), para el beneficio de cerca 
de 1 500 productores en Piura, Puno, Tacna, 
Amazonas, San Martín y Cuzco.
• La implementación de proyectos como Perú-
biodiverso y Región Exporta, con el apoyo 
de la Cooperación Suiza (SECO) y la Agencia 
Alemana de Cooperación Técnica (GTZ), por 
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2.  negoCiaCiones internaCionaLes
La negociación es el proceso mediante el cual dos 
o más partes transan una serie de acuerdos sobre 
la base de sus posiciones, con la finalidad de ob-
tener beneficios mutuos.
Una de las tendencias crecientes en el comer-
cio internacional son las alianzas comerciales, 
sean bilaterales, regionales o multilaterales. Para 
lograr estas alianzas, un equipo de profesiona-
les multidisciplinario se reúne con sus pares de 
otros países para intercambiar opiniones respec-
to a determinados temas que permitan facilitar el 
comercio entre estos.
El éxito de una negociación consiste sobre to-
do en comprender las necesidades de la otra 
parte y persuadirle de hacer algo que real-
mente también se ajusta a nuestros intereses; 
es decir, que se sienta satisfecho con el re-
sultado final de la negociación (Llamazares 
García-Lomas).9
El Perú es un ejemplo de éxito en el proce-
so de negociación internacional; en los últimos 
años, el equipo peruano ha conseguido acuerdos 
comerciales con grandes potencias, facilitando y 
ampliando las oportunidades de negocios de los 
empresarios.
2.1 Ámbito
Las negociaciones tienen lugar en diferentes 
ámbitos, entre ellos, el mundo de los negocios 
internacionales, en los que se pueden dar entre 
bloques comerciales, países o empresas. En el 
caso de las empresas, las negociaciones pueden 
darse en los contratos de importación o expor-
tación de bienes o servicios, en los contratos de 
compraventa internacional, en la contratación de 
agentes comerciales y distribuidores, en la cons-
9 En general, todo el contenido referido a las negocia-
ciones internacionales de este capítulo, a excepción 
de las acotaciones realizadas, se basan en la informa-
ción que brinda Llamazares García-Lomas (s.f.).
un valor de USD 6.4 millones, a fin de con-
tribuir a la mejora de la calidad de vida de la 
población rural mediante el uso sostenible de 
la biodiversidad.
• El desarrollo de mecanismos de promoción 
comercial, como Expo Perú, en Canadá, Gua-
temala y Costa Rica, con la participación de 
alrededor de cincuenta empresas peruanas.
1.5 Marca país
La marca país es un instrumento orientado a po-
tenciar y relevar las oportunidades comerciales 
de un país, a mejorar su imagen, a hacerlo más 
competitivo y a generar intereses que coadyu-
ven a un desarrollo sostenible. Su función no 
necesariamente es sustituir, reemplazar o eclip-
sar los símbolos tradicionales patrios, sino que, 
como concepto, constituye una estrategia para 
promocionar el comercio exterior, el turismo y la 
atracción de  inversiones a nuestro país (Alarcón 
Rodríguez, 2008).
Como afirma Occhipinti (s.f.), “Los países tie-
nen factores diferenciales; cuando estos sirven 
para posicionar, comercializar productos o favo-
recer la negociación, estamos en la presencia de 
una marca país”. 
Para el lanzamiento de nuestra marca país se 
ha trabajado y consensuado con grupos objetivos 
de diferentes sectores, como los sectores turismo, 
exportaciones e inversiones. La iniciativa busca 
que las empresas con experiencia exportadora 
usen el logotipo de la marca país peruana para 
transmitir la calidad que representa el que un 
producto sea peruano. Ello significa que los em-
presarios deben comprometerse a cumplir con 
los estándares internacionales y normas específi-
cas que coadyuven a consolidar al Perú como un 
país que produce con calidad y responsabilidad.
Por ejemplo, el Perú es conocido en el mundo 
por la alta calidad de algodón y de la fibra 
de alpaca. Si estos productos al momento de 
exportarse salen bajo el amparo de la mar-
ca país, transmiten la experiencia textil pe-
ruana y ayudarán a incrementar sus ventas. 
Claro, eso dependerá de la intensidad de la 
promoción en el extranjero (Pipoli, 2011).
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titución de joint ventures internacionales, en las 
franquicias internacionales, etc.
2.2 Características
Las negociaciones pueden generar consecuencias 
positivas o negativas. En algunos casos, ambas 
partes ganan; en otros, una gana y la otra pierde. 
Para que una negociación provea los beneficios 
que uno espera, lo ideal es que ambas partes ob-
tengan algún beneficio. Para que eso ocurra, se 
deben considerar ciertos factores que ayudarán a 
la consecución de una negociación exitosa:
• La negociación debe llevarse a cabo a través 
de sesiones o etapas. Se deben separar por 
temas, para que las partes estén documenta-
das y enfocadas en el asunto que se tratará en 
determinada fecha. El orden es esencial para 
que la negociación sea exitosa.
• Debe conocerse bien a la contraparte. Debe 
existir un intercambio múltiple, para que ca-
da parte pueda reconocer y apreciar lo que la 
otra tiene para ofrecer, de tal manera que se 
genere una especie de trueque que logre el 
acercamiento entre ellas.
• Existe una dependencia entre ambas partes, 
de tal manera que cada movimiento que reali-
ce una afectará a la otra, y viceversa.
• Debe existir predisposición de las partes para 
llegar a un acuerdo. 
2.3 Diferencias
• Marco legal y político distinto. De acuerdo con 
el gobierno que en ese momento se encuen-
tre en el poder, se dictarán leyes, reglamentos, 
normas, que afectarán de manera positiva o 
negativa a las negociaciones internacionales. 
• Mayor vulnerabilidad. Sobre todo en economías 
emergentes, en las que no existe gran estabi-
lidad, es más probable que ocurran cambios 
repentinos que puedan afectar a las negocia-
ciones.
• Los factores culturales. Es de suma importan-
cia conocer, considerar y respetar la cultura 
de cada país y su estilo de negociación. Tener 
una clara comprensión de su lenguaje —tanto 
verbal como no verbal—, su educación, su re-
ligión, sus valores y actitudes, así como de las 
costumbres y otros elementos que conforman 
las diferentes culturas, es clave para el éxito 
de las negociaciones.
• Riesgos	 financieros. El cambio de moneda, la 
inflación, la devaluación y las operaciones de 
transferencia son riesgos que hay que asumir 
y controlar.
• Los estereotipos. No es conveniente, en ningu-
na situación, juzgar a una cultura, encasillán-
dola por su etnia, religión o cualquier otra 
razón. Ello perjudica las negociaciones, dado 
que se condicionan según los factores mencio-
nados. No se debe generalizar acerca del com-
portamiento de una cultura determinada; por 
el contrario, una mente abierta facilita la co-
municación.
• El rechazo hacia lo exterior. Está comprobado 
que cuanto más desarrollada se encuentre la 
economía de un país, menos rechazo tendrá 
hacia otros países, pues justamente su desa-
rrollo se debe en gran medida al haber entrado 
en contacto con el exterior para expandirse. 
2.4 Tipos de negociación
De acuerdo con la postura que toman las partes y 
la percepción que se tenga de su poder negocia-
dor, pueden determinarse diversas formas de ne-
gociar: confrontación, subordinación, inacción, 
negociaciones colaborativas y razonadas. 
Durante el proceso, las partes pueden adoptar 
diferentes enfoques de negociación, interdepen-
dientes en cada sesión. La más importante y de 
mayor beneficio en las negociaciones internacio-
nales es la negociación colaborativa, también de-
nominada creativa, donde se busca el equilibrio 
a fin de que ambas partes ganen.
2.5  El equipo negociador
El equipo que negociará con su par del otro país 
debe estar preparado y ser multidisciplinario, 
además de cumplir las siguientes características:
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• El número de personas que formen parte del 
equipo negociador debe ser preciso; no se de-
be contar con personal en exceso.
• Los integrantes del equipo deben ser acucio-
sos, observadores, con gran capacidad de sín-
tesis y de diálogo.
• Debe haber un líder que dirija la negociación.
• Los integrantes del equipo deben comple-
mentarse entre sí. Cada uno debe estar espe-
cializado en determinada materia.
• En caso de que la negociación se dé con un país 
de distinto idioma, es necesario que el equipo 
cuente (de preferencia) con un integrante que 
domine dicho idioma o, en su defecto, con un 
intérprete que domine los términos técnicos a 
fin de que no existan malos entendidos. 
Un negociador internacional eficaz debe 
tener, entre otras, las siguientes características:
• Claridad en las metas y los objetivos que se 
pretenden para la negociación.
• Capacidad de planificación y preparación pa-
ra la negociación.
• Habilidad para entablar relaciones con per-
sonas de diversas nacionalidades y culturas, 
considerando las distintas costumbres y usos 
de cada país en el momento de negociar. 
• Respeto por las opiniones e información que 
transmite la otra parte.
• Ser paciente y soportar bien la incertidumbre.
• Saber escuchar.
2.6 El proceso negociador y sus etapas
Para tener éxito en las negociaciones internacio-
nales, el proceso negociador debe desarrollarse 
mediante etapas. De todas las que la doctrina 
menciona, cuatro etapas son fundamentales en 
todo proceso de negociación:
• Primera etapa: toma de contacto 
 Es habitual que las negociaciones internacio-
nales se inicien con la toma de contacto. En 
esta etapa se identifica a la contraparte, to-
mando en cuenta los aspectos culturales y las 
relaciones sociales en cada país, pues marcan 
la pauta de cómo entablar adecuadamente 
una conexión. De no ser así, no será posible 
definir una reunión para el inicio de las nego-
ciaciones.
• Segunda etapa: la preparación
 En esta etapa las partes deben organizar los 
puntos clave y secundarios que se tratarán 
durante el proceso de negociación, median-
te una agenda tanto propia como de la con-
traparte. También deben tener muy claros 
los objetivos de la negociación, marcando su 
margen de maniobra en cada tema a través 
de tres categorías: “gustaría” (situación ideal), 
“pretendo” (algo menos ambicioso) y “tengo” 
(punto de quiebre, también conocido como Ba-
tna: Best Alternative To a Negociated Agreement). 
Para ello, deben estudiar el mercado, las ten-
dencias, la producción, las competencias, en-
tre otros aspectos del otro país. Igualmente, 
deben analizar la capacidad negociadora de 
ambas partes y cuáles han sido los resultados 
de otras negociaciones. Se debe planificar có-
mo se llevará a cabo la negociación (identificar 
los tipos de negociación que pueden darse, las 
tácticas que se pueden aplicar, los argumen-
tos y las estrategias convenientes, etc.). 
• Tercera etapa: desarrollo de la negociación 
 Esta es la etapa de la negociación en sí, donde 
se presentan formalmente las contrapartes. 
Conviene tomarse el tiempo necesario para 
que en el encuentro (con aspectos como el sa-
ludo, el lenguaje corporal, la puntualidad, la 
sonrisa, la muestra de respeto, la indicación 
del rango jerárquico, etc.) se genere un am-
biente de cordialidad propicio para la nego-
ciación. Cada parte tiene un tiempo para brin-
dar su posición, presentando sus propuestas 
iniciales y recibiendo las contrapropuestas. Es 
necesario escuchar con atención para ajustar 
posiciones mediante las concesiones, sin per-
der de vista los objetivos definidos, de mane-
ra de llegar a un acuerdo que sea satisfactorio 
para ambas partes.
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se negocia, en especial, factores como el uso del 
tiempo, las relaciones personales en contraposi-
ción con las profesionales, las pautas de comuni-
cación de acuerdo a si están implicadas culturas 
de alto o bajo contexto, quién toma las decisiones, 
en qué momento de la negociación se realizan las 
concesiones, cómo son los acuerdos, etc.
Conforme al modelo de clasificación que se 
presenta en el libro Negociación internacional, de 
Olegario Llamazares, los estilos de negociación 
se pueden agrupar en seis áreas geográficas: Eu-
ropa, América del Norte, América Latina, países 
Árabes, Asia y África. En el gráfico 3 se aprecia el 
comportamiento de estas cinco variables según 
el área geográfica.
3. Casos apLiCativos
En la siguiente sección ofrecemos siete casos 
aplicativos relacionados con la política comercial 
peruana y las negociaciones.
• Cuarta etapa: la conclusión 
 En esta etapa, la final, se define si la negocia-
ción fue fructífera o no. No es recomendable 
que las negociaciones se prolonguen más de 
lo programado. Existen una serie de señales 
que nos indican cuándo y cómo deben dar-
se por concluidas; por ejemplo, cuando las 
contrapropuestas se desvanecen o son cada 
vez menos frecuentes e intensas, o cuando la 
diferencia entre ambas posturas es cada vez 
menor. Son varias las técnicas que se aplican 
para cerrar una negociación; una de las más 
empleadas es el cierre con resumen.
2.7  El factor cultural en las negociaciones 
internacionales
Este es uno de los factores más importantes en 
una negociación, del que depende que las par-
tes interactúen sin contrapiés y comprendan sin 
malentendidos lo que desean comunicar.
Se debe tomar en cuenta el comportamiento y 
los estilos de negociación de los países con los que 
Gráfico 3 
Elementos por analizar de acuerdo con el modelo de clasificación cultural
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Caso 1 
O Bom Gosto S.A.C. **
París o Londres—, bella, modesta, íntima y con 
un sabor especial, fruto de tantas conquistas y 
liberaciones y a la vez cóctel de puro romanticis-
mo y sensibilidad reflejados en su música popu-
lar: el fado. Desde 1986, Portugal forma parte de la 
hoy UE (Lufthansa Travel, s.f.).
Susana Martínez tenía una cita con un impor-
tador portugués interesado en el café orgánico, 
de excelente calidad, de la empresa familiar El 
Caforgán S.A.C., ubicada en la región San Mar-
tín, en la Amazonía peruana. Susana, que había 
heredado la empresa, no solo supo mantenerla, 
sino también desarrollarla atravesando fronte-
ras y convirtiendo a su café orgánico en el mejor 
de la región. Un importador de Portugal, dueño 
de los muy nombrados supermercados O Bom 
Gosto S.A., estaba muy interesado en adquirir 
el famoso café orgánico de El Caforgán S.A.C., 
el cual había degustado y encontrado realmente 
delicioso y muy superior a cualquier otro antes 
conocido.
El café orgánico se exporta dentro de la par-
tida arancelaria “Preparaciones a base de extrac-
tos, esencias o concentrados a base de café”.
Puesta en escena
¡Qué recuerdos más bellos tenía de Portugal, Su-
sana Martínez! Años atrás, cuando vivía en Es-
paña, había pasado unas vacaciones en Lisboa, y 
después de tantos años iba a regresar, pero esta 
vez por negocios. 
Portugal, debido a su extensa frontera con el 
mar, ha asistido a múltiples embarques y desem-
barques, por lo que no sorprende su apertura al 
mundo y a la comunicación. Tuvo la influencia 
de pueblos de orígenes diversos: fenicios, grie-
gos, cartagineses, romanos (de los que heredó la 
lengua que hoy hablan sus habitantes: el portu-
gués), pueblos nórdicos y pueblos de Mauritania. 
A pesar de tantas mezclas, el país es uno de los 
más antiguos de Europa, independizándose en el 
siglo XII de otros reinos peninsulares gracias al 
conde Afonso Henriques, que fue el primer rey 
por voluntad propia. Un siglo más tarde, con la 
conquista del Algarve —famosa zona de playas 
al sur de Portugal—, el país termina de trazar su 
frontera continental. Lisboa, su capital, es una 
ciudad pequeña —comparada con urbes como 
ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos192
Cronología
2010
Colombia recibió casi el 100 % de las exportaciones peruanas del producto mencionado, por un 
monto de USD 795 810. Luego estaban Canadá, España y Australia, con participaciones menores 
al 1 %.
El Perú era el primer exportador de café orgánico en el mundo y el segundo en exportar cacao 
orgánico. 
Los principales importadores de preparaciones a base de extractos, esencias o concentrados de 
café o a base de café (código armonizado: 210112) son:
• Alemania (USD 174.99 millones FOB)
• Francia (USD 57.90 millones FOB)
• Arabia Saudita (USD 24.74 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de estos productos son:
• Reino Unido (USD 113.92 millones FOB)
• Alemania (USD 110.34 millones FOB)
• Tailandia (USD 78.97 millones FOB)
Dentro del ranking de principales exportadores, el Perú figura en la posición 40, con la cifra de 
USD 0.23 millones FOB.
2011
Las exportaciones peruanas de preparaciones a base de extractos, esencias o concentrados a 
base de café (partida arancelaria: 2101120000) se dirigen principalmente a:
• Colombia (USD 3 682 940 FOB)
• El Salvador (USD 1 120 310 FOB)
• Ecuador (USD 186 860 FOB).
En total, el Perú exportó USD 5 034 033 de estos productos, un incremento del 531 % respecto 
a 2010.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Universidad Católica San Pablo (2010). “Perú es primer exportador de café orgánico del mundo. ”http://www.ucsp.edu.pe/index.
php?option=com_content&task=view&id=1033>. [Consulta: 18 de febrero de 2011.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Preparaciones a base de extractos, esencias o concentrados a base de café”. Sis-
tema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_po
rtletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=2101120000>. [Consulta: 5 de setiembre de 2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
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Situación
Como resultado de la positiva reunión mante-
nida en Lisboa, João Coimbra, gerente general de 
O Bom Gosto, le solicita a El Caforgán S.A.C. una 
cotización para importar 100 cajas de café orgá-
nico, con dos opciones: que el transporte desde 
el Perú a Lisboa se haga por barco o que se haga 
por avión. Cada caja contiene 60 paquetes, de 250 
gramos cada uno, con café tostado-molido. Cada 
paquete tiene un precio de EUR 10 EXW Tarapo-
to (San Martín). Si el transporte se hace por bar-
co, el señor Coimbra quiere que se cotice a precio 
FOB Callao y CIF Lisboa, y, en el caso de hacerse 
por avión, a un FCA Lima. El transporte terrestre 
desde Tarapoto al Callao cuesta EUR 520, y el se-
guro interno tiene un costo de EUR 80. 
El certificado de origen lo obtiene en la Cá-
mara de Comercio de Lima, por un precio de 
EUR 15, y el certificado de calidad lo otorga 
una empresa internacional especializada, por 
EUR 200. El puerto del Callao cobra por los 
servicios portuarios EUR150, y la estiba es de 
EUR 50. El flete aéreo a Lisboa tiene un costo de 
EUR 3 000, y el flete marítimo, con el mismo des-
tino, de EUR 1 500. El seguro internacional, para 
la alternativa marítima, es de EUR 100, y, para la 
alternativa aérea, de EUR 40. Susana Martínez se 
puso a preparar las dos cotizaciones por separa-
do. El arancel es del 5.8 % y el IVA (Imposto sobre 
o Valor Acrecentado = IGV), del 21 %. El agente 
aduanas en el Perú cobra igual que el de Lisboa: 
EUR 230. El transporte a los almacenes de don 
João tiene un costo de EUR 225. El puerto de Lis-
boa cobra, por sus servicios, EUR 220, mientras 
que la desestiba asciende a EUR 80.
Datos de interés para la empresa 
El Caforgán S.A.C.
A Susana Martínez le gustaría poder negociar 
un EXW, y su punto de quiebre sería no más allá 
de un CIF. El plazo de entrega ideal para El Ca-
forgán S.A.C. sería de 50 días, pudiendo llegar-
se a un mínimo de 30 días. Asimismo, la forma 
de pago ideal para la empresa peruana sería por 
adelantado, aunque podría aceptar una L/C do-
cumentaria a la vista.
En cuanto al precio, si bien a Susana Martí-
nez le gustaría que la empresa portuguesa le pa-
gara EUR 10 por paquete de 250 gramos, estaría 
dispuesta a ofrecer un descuento no superior al 
30 % si el pedido se duplicara. 
Datos de interés para la empresa 
O Bom Gosto S.A.
O Bom Gosto no aceptaría que la entrega del 
producto se hiciera en un término de cobertura 
inferior al FOB, si bien le gustaría un DDP. El pla-
zo de entrega máximo que aceptaría la empresa 
portuguesa sería de 45 días, si bien le gustaría 
que fuera de 20. En lo que se refiere al pago, a 
O Bom Gosto le gustaría pagar el 50 % a 30 días 
después de recibida la mercadería, y el resto 
en una L/C documentaria, aunque su punto de 
quiebre sería el pago del 100 % en una L/C docu-
mentaria a la vista.
En cuanto al precio, a la empresa portuguesa 
le gustaría obtener un descuento del 30 % mante-
niendo el pedido inicial, si bien estaría dispuesta 
a aceptar el 20 % de descuento incrementando el 
pedido en un 50 %.
Preguntas
1. Encuentre los valores FOB Callao y CIF Lis-
boa para la alternativa de transporte por bar-
co y FCA Lima para la alternativa de trans-
porte por avión, con el fin de que el señor João 
Coimbra tome una decisión.
2. En caso de que la entrega se hiciera en térmi-
no DDP Lisboa, utilizando como medio de 
transporte internacional un barco, indique su 
valor con y sin certificado de origen. 
3. Teniendo en cuenta la información facilitada 
en el caso, formule los objetivos GPT para am-
bas empresas (“gustaría”, “pretendo” y “ten-
go”, de acuerdo con la metodología del autor 
del libro Negociación internacional, de Olegario 
Llamazares).
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4. Indique, desde el punto de vista de la empresa 
peruana, tres posibles tipos de negociaciones 
dentro de la negociación macro que pueden 
darse, y especifique con relación a qué temas.
5. La empresa peruana ha recibido premios im-
portantes debido a la gran calidad de su café. 
Asimismo, cuenta con clientes de prestigio en 
Estados Unidos y Canadá, entre otros países. 
A su llegada a Lisboa, fue recibida por el di-
rector comercial de la empresa O Bom Gosto, 
quien trasladó a Susana al hotel y, junto con 
otros directivos, la invitó a degustar la rica 
gastronomía portuguesa en un restaurante de 
lujo. Al día siguiente, cuando ya se sentaron 
a negociar, se suscitó el tema del posible des-
cuento en el precio, condicionado a la canti-
dad del pedido. João Coimbra era un hombre 
claro y reflexivo, lo que se translucía en sus 
argumentos. Susana, percibiendo esto, se lo 
manifestó. En la situación mencionada se han 
dado cuatro tácticas. Menciónelas e indique 
de qué tipo son.
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Caso 2 
El Gigante Picante ** 
Puesta en escena
“¿Qué pasaría si después de esta misión comercial 
internacional por varios países asiáticos consi-
guiera, a través de unas buenas negociaciones, 
obtener acuerdos exitosos?”, se preguntaba Mar-
tina Suárez, mientras preparaba sus maletas para 
un largo y excitante viaje de más de quince días. 
Había previsto visitar Japón, China, India, Corea 
del Sur, Singapur, Indonesia y Araba Saudita; es 
decir, siete países. 
Las misiones comerciales internacionales 
consisten en una visita colectiva acordada que se 
realiza según un plan organizado por un país, 
con el objeto de aumentar su comercio con otro. 
Son herramientas de promoción y pueden ser 
misiones para acuerdos bilaterales, misiones de 
estudio o misiones de buena voluntad que pue-
den influir de manera directa o indirecta en el 
comercio y que forman parte de programas na-
cionales de promoción de las exportaciones. En 
definitiva, una misión comercial es una misión 
de ventas para aumentar el comercio. Es necesa-
rio estar preparados y planificarla adecuadamen-
te y con todo detalle. Entre los varios tipos de 
misiones comerciales se encuentran la misión co-
mercial oficial, la de compras internas, así como 
la misión comercial privada (Marketing XXI, s.f.). 
La misión en la que participaría Martina era 
una comercial oficial. Ella había iniciado su ne-
gocio produciendo y comercializando maíz gi-
gante del Cuzco, de donde era su familia, y para 
diferenciarse de los competidores directos había 
decidido añadirle un sabor picante incluyendo 
ají en el proceso (de ahí el nombre de su empresa: 
El Gigante Picante). Por supuesto, ofrecía además 
el maíz gigante sin picante y ahora estaba desa-
rrollando el snack de sacha inchi, que, por su alto 
contenido de ácidos grasos y proteínas, resultaba 
un producto muy atractivo mundialmente, con 
un crecimiento del 117 % entre enero y agosto 
de 2010 (Universidad Nacional Agraria de La 
Molina, s.f.).
En la misión también participarían empresas 
productoras y comercializadoras de otros tipos 
de snacks, entre ellos los de yuca, camote y pláta-
nos verdes y maduros.
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Cronología
2009
El principal destino del 69 % de las exportaciones peruanas de maíz blanco gigante (partida aran-
celaria: 1005903000) fue España, con un monto de USD 6 713 870 FOB. Le siguieron Japón y Esta-
dos Unidos. 
La exportación del maíz gigante del Cuzco alcanzó cerca de USD 4 000 000 en los primeros siete 
meses del año. España concentró el 87 % de esta exportación. 
2010
Entre enero y setiembre se exportó USD 2 900 000 de maíz gigante.
Los principales importadores de maíz, excepto para la siembra (código armonizado: 100590), son:
• Japón (USD 3 757.13 millones FOB)
• México (USD 1 407.41 millones FOB)
• Egipto (USD 833.45 millones FOB)
Los principales exportadores de maíz, excepto para la siembra, son:
• Estados Unidos (USD 8 857.71 millones FOB)
• Argentina (USD 1 482.04 millones FOB)
• Francia (USD 1 328.96 millones FOB)
En este ranking de principales exportadores, el Perú figura en la posición 26, con una cifra de 
USD 12.89 millones FOB de maíz (excepto para la siembra).
2011
Las exportaciones peruanas de maíz blanco gigante (partida arancelaria: 1005903000) se dirigen, 
principalmente, a:
• España (USD 4 828 560 FOB)
• Japón (USD 1 240 500 FOB)
• Estados Unidos (USD 1 003 440 FOB)
En total, el Perú exportó USD 7 377 329 de maíz blanco gigante, una disminución del 25 % respec-
to a 2010.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Pymex (10 de noviembre de 2010.) “Exportaciones de maíz gigante del Cusco crece 29%.” <http://www.pymex.pe/noticias/
peru/6470-exportaciones-de-maiz-gigante-del-cusco-crece-29.html>. [Consulta 7 de marzo de 2011.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Maíz blanco gigante (zea mays amilácea cv. gigante)”. Sistema Integrado de 
Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaprod
uctoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=%201005903000%20&pnomproducto=%20BLANCO%20GIGANTE%20%28ZEA%20
MAYS%20AMILACEA%20CV.%20GIGANTE%29>. [Consulta: 5 de setiembre del 2012.]
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Situación
Martina Suárez ya estaba acostumbrada a inte-
grar misiones comerciales oficiales. La primera la 
llevó al continente americano, donde visitó Esta-
dos Unidos, Canadá, México, Chile y Colombia. 
También participó de otra misión similar en Eu-
ropa, donde visitó España, Italia, Francia (París), 
Alemania y Rusia.
Estaba convencida de las ventajas de este tipo 
de misiones para poder reunirse con empresas 
en esos países, interesadas en productos concre-
tos, y representaba una gran oportunidad para 
dar a conocer lo que su empresa ofrece, la calidad 
garantizada de sus productos, sus precios com-
petitivos, su seriedad en cuanto al cumplimiento 
de los plazos de entrega, etc. Lo importante era ir 
bien preparada, para negociar adecuadamente y 
de manera profesional y así lograr el éxito en las 
negociaciones que tuvieran lugar. Por supuesto, 
no iría sola; normalmente la acompañaban el di-
rector comercial y la directora financiera. 
Otra oportunidad se le presentaba en el mer-
cado asiático y esperaba con serenidad, pero con 
gran entusiasmo, este nuevo reto.
Entró en contacto con Delisnacks Pte Ltd., de 
Singapur, empresa distribuidora de snacks de to-
das partes del mundo, muy bien posicionada y 
de gran prestigio en el país, además de gran im-
portadora. Teng Cheong, gerente general de De-
lisnacks Pte Ltd., quedó gratamente sorprendido 
con los productos que ofrecía la empresa perua-
na y pidió a Martina el envío de una relación de 
productos y precios, con el compromiso de visi-
tarla en un plazo de quince días para conocer sus 
instalaciones y hacerle una propuesta de compra 
concreta si llegaban a un acuerdo. En la tabla 1 
se muestra la oferta de productos y los precios 
correspondientes.
El traslado desde el almacén del vendedor 
hasta al puerto en el Perú tiene un costo de 
USD 320, con un seguro de USD 90. El puerto 
en origen cobra por sus servicios USD 140 y la 
estiba es de USD 120. El certificado de origen 
tiene un precio de USD 40. El flete a Singapur 
asciende a USD 2 600, con un seguro de USD 600. 
El agente de aduanas en el Perú cobra igual 
que en Singapur: USD 270. La desestiba cuesta 
USD 180. El puerto de destino cobra USD 230 por 
sus servicios. 
Tabla 1 




Maíz gigante clásico, en bolsas de 113 gramos 3. 50
Maíz gigante clásico, en bolsas de 500 gramos 9.30
Maíz gigante picante, en bolsas de 113 gramos 4.10
Maíz gigante picante, en bolsas de 500 gramos 9.80
Semillas de sacha inchi, en bolsas de 25 gramos 3.20
Semillas de sacha inchi, en frascos de 50 gramos 7.80
Semillas de sacha inchi, en frascos de 100 gramos 15.40
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Información de la empresa El Gigante 
Picante
A Martina Suárez le gustaría vender un total de 
3 500 unidades de los productos, en las distin-
tas presentaciones, pero aceptaría como mínimo, 
para que la venta fuera rentable, un pedido de 1 
500 unidades en total.
Con relación al precio, si bien le gustaría ven-
der a precio de catálogo, estaría dispuesta a hacer 
un descuento máximo del 25 %.
En lo referente al plazo de entrega, su límite 
mínimo es de 20 días, pero le gustaría contar con 
un plazo de 45 días.
En cuanto al pago, le gustaría que fuera de un 
80 % por adelantado y el resto mediante una car-
ta de crédito documentaria. Sin embargo, estaría 
dispuesta a aceptar el pago al 100 % a través de 
una L/C irrevocable y a la vista.
Con referencia al incoterm, le gustaría que 
fuera un FOB, pero aceptaría hasta un CIF.
Le gustaría, por último, crear una relación de 
largo plazo con esta empresa de Singapur, para 
lo cual la empresa peruana tiene que ser muy 
creativa y ofrecer ventajas competitivas.
Información de la empresa Delisnacks Pte
A Teng Cheong le gustaría comprar un total de 
700 unidades de los productos, en las distintas 
presentaciones, pero estaría dispuesto a com-
prar un máximo, en un primer pedido, de 2 100 
unidades.
En cuanto al precio, le gustaría comprar a 
un 35 % por debajo del precio de catálogo, pero 
aceptaría un descuento mínimo del 20 %.
En lo referente al plazo de entrega, le gustaría 
recibir el pedido en un plazo de 15 días, pero es-
taría dispuesto a aceptar un plazo no mayor de 
25 días.
Asimismo, le gustaría pagar la cantidad total 
con una carta de crédito irrevocable y a la vista, 
pero estaría dispuesto a pagar un 20 % por ade-
lantado y el 80 % restante a través de una carta 
de crédito documentaria.
Con referencia al incoterm, le gustaría que 
fuera un DAT puerto, pero aceptaría como míni-
mo un CFR.
Preguntas
1. De acuerdo con los datos facilitados, redacte 
la agenda de Gigante Picante y la de Delis-
nacks Pte.
2. Defina, de acuerdo con los datos facilitados en 
este texto, los objetivos GPT de ambas empre-
sas.
3. Martina Suárez tiene que prepararse para es-
te viaje al Asia. Sabe que los factores cultu-
rales son una de las diferencias importantes 
entre una negociación nacional y una interna-
cional, y conoce la metodología denominada 
“Modelo de clasificación cultural”. Este mo-
delo estudia seis características que considera 
determinantes para diferenciar la forma de 
negociar de diferentes culturas. ¿Cuáles son 
las seis variables? 
4. Asimismo, Martina sabe que el modelo define 
seis áreas geográficas. Indique cuáles son esas 
áreas, y las subáreas si las hubiere. 
5. Uno de los países programados para su visita 
se caracteriza por la gran hospitalidad de sus 
ciudadanos, quienes en las reuniones de ne-
gocios ofrecen café, té, refrescos y comida que 
deben ser compartidos por los negociadores. 
Indique cuál es el país, el área geográfica y a 
qué elemento del modelo se hace referencia. 
6. Dentro de las tareas de preparación de la ne-
gociación, la planificación estratégica es fun-
damental. Defina los posibles tipos de nego-
ciación que pueden darse. Sustente.
7. Igualmente, relacione y sustente al menos 
cuatro tácticas directas y cuatro persuasivas 
que pueden darse, según los temas que tratar, 
con el fin de obtener un acuerdo satisfactorio.
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8. Martina hizo un ejercicio al que usted está in-
vitado a participar. Se trata de identificar, de 
acuerdo con el texto, a que táctica se refiere y 
Característica de la táctica Táctica Tipo
La forma más beneficiosa de hacer concesiones es la de que toda pro-
puesta se haga siempre a condición de que la parte contraria ofrezca 
algo a cambio.
Fingir una postura aparentando algo que no es totalmente cierto es 
algo muy habitual en una negociación.
Es una táctica muy frecuente que consiste en que una de las personas 
del equipo negociador adopta un comportamiento duro, inflexible y 
temperamental, y el otro adopta un papel conciliador.
Consiste en alimentar el ego de la contraparte. Conocer sus puntos 
débiles es básico para que esta táctica tenga efecto.
Consiste en poner entre la espada y la pared a la parte contraria trans-
mitiendo el mensaje de “Tómelo o déjelo”. Una de las acciones más 
utilizadas al aplicar esta táctica es abandonar las negociaciones.
En algunos países se sobreentiende que el acuerdo debe ir acompa-
ñado de un regalo o “compensación”.
de qué tipo es. Por ejemplo, el texto puede ha-
cer referencia a la táctica “generar incertidum-
bre” y el tipo de táctica es persuasiva.
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9. Martina quiso seguir haciendo un ejercicio 
saludable para estar segura de entender el 
comportamiento de cada cultura a la hora 
de negociar y tener claros los diferentes ele-
mentos con respecto a las diferentes áreas 





Estos ciudadanos desarrollaron un sentimiento negativo respecto a 
los objetivos a largo plazo, como reacción ante décadas de economía 
planificada.
El lenguaje es claro, directo e informal. Predomina el lenguaje verbal 
frente al no verbal. Se trata de ser preciso.
El contacto personal precede a la relación entre empresas. Ambos ni-
veles deben trabajarse para tener éxito a largo plazo. La presentación 
o llamada en frío no suele ser una técnica efectiva.
Las reuniones tienen que empezar y terminar a la hora prevista. Los 
temas que se tratarán, el tiempo que se va a dedicar a cada uno de 
ellos y los objetivos se establecen previamente.
La orientación es generalmente hacia el largo plazo, por lo que hay 
gran interés en conocer a la compañía y a las personas con las que se 
van a hacer negocios.
El regateo es la forma habitual de realizar concesiones en los países 
árabes. Los precios de salida están muy alejados de lo que se espera 
conseguir a lo largo de la negociación.
se presenta un cuadro con diferentes caracte-
rísticas que pertenecen a determinadas áreas 
geográficas y distintos elementos del modelo 
(por ejemplo, “uso del tiempo”, etc.). Complete 
el cuadro. 
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Caso 3 
Joyart S.A.C.** 
carrera, adquirió una visión más amplia de lo 
que significaba la administración innovadora de 
una empresa con proyección internacional.
Raúl, su hermano, quien había seguido econo-
mía en la misma universidad, trabajaba junto con 
Javier en la empresa familiar, cuando contrata-
ron, para la nueva etapa de internacionalización, 
a cuatro diseñadores de joyas con experiencia en 
diversos mercados. En quince días iba a tener lu-
gar una negociación con un posible comprador 
de Singapur.
Un año atrás, cuando Javier y el señor San 
Martín iban en el auto, rumbo a la empresa, tuvo 
lugar la siguiente conversación: 
– Papá, es hora de expandirse hacia otros 
mercados. 
– ¿Y en cuáles habías pensado?
– En primer lugar, en países de la región, como 
Brasil, Argentina y Colombia; en segundo lu-
gar, en países con los que ya tenemos firma-
dos tratados de libre comercio, pues nuestros 
productos entrarían con arancel cero y ello 
nos daría una gran ventaja en los precios.
– ¡Ah, Javier, eso está muy bien! Pero me parece 
que también quieres entrar en otros merca-
dos, además de esos, ¿no?
– Por supuesto, este es un plan a mediano y lar-
go plazo. Sin embargo, creo que la economía 
del Perú está en un excelente momento: cada 
vez tenemos más acuerdos con otros países. 
De hecho, además de los TLC firmados, nego-
ciamos otros que están a punto de concretarse 
y de seguro negociaremos también con otros 
países de diversos continentes. Por eso había 
Puesta en escena
Transcurría el mes de julio. La empresa Joyart 
S.A.C. era de su padre —Antonio San Martín Fie-
rro—, un hombre que se había hecho a sí mismo, 
muy trabajador, empeñoso y creativo, dedicado 
a la producción de joyas de plata de la más alta 
calidad, y que incluía, en varias piezas (collares, 
anillos, pulseras, entre otras), piedras preciosas 
y semipreciosas. Los diseños eran lindos, pero 
se habían quedado un tanto desfasados con re-
lación a los gustos de los consumidores de los 
países desarrollados. El señor San Martín, sólo 
pocos años atrás, había decidido exportar a paí-
ses de la región, como Ecuador y Bolivia, con bas-
tante éxito. 
En una prestigiosa universidad de Lima, Ja-
vier San Martín Sarmiento había terminado la 
carrera de administración de empresas y obteni-
do su título. Cursó con gran éxito la asignatura 
electiva de Negociaciones Internacionales, pues 
le interesaba mucho contar con los conocimien-
tos necesarios para saber cómo negociar con 
cualquier posible cliente internacional, fuese de 
la nacionalidad que fuese: conoció los tipos de 
negociación que podrían darse; el proceso nego-
ciador, con sus distintas etapas; las tácticas, es-
trategias y argumentos idóneos para cada país; 
así como la aplicación correcta de la metodología 
“Modelo de clasificación cultural”, tan práctica 
para conocer bien la cultura negociadora de los 
ejecutivos de cada área geográfica y nacionalidad. 
Como igualmente había cursado la asignatura de 
Gestión de Comercio Internacional y Marketing 
Internacional, además de los otros cursos de la 
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aplicará, el precio y otros elementos del 
marketing mix.
– Hijo mío, lo que sepas del marketing mix y de 
la inteligencia internacional te lo dejo a ti y a 
Raúl.
– Si, papá, no te preocupes, que nosotros nos 
encargamos de eso y de darte la información 
suficiente para que crees las joyas más lindas 
del mercado no solo a nivel nacional, sino 
también internacional.
– Tu entusiasmo me contagia.
– Además, tendríamos que prepararnos bien 
para negociar con los distintos países, apli-
cando el proceso negociador con sus etapas y 
conocer, utilizando la metodología del “mo-
delo de clasificación cultural”, tan útil, cómo 
negocian los ejecutivos en esos países.
– De acuerdo, hijo; tú eres el experto en esas 
cosas. Formamos un buen equipo, junto con 
tu madre —que tiene, como sabes, grandes 
habilidades negociadoras debido a su expe-
riencia en empresas multinacionales— y tu 
hermano, quien, como tú, supo aprovechar la 
universidad y ahora es un estupendo econo-
mista. Estoy seguro de que vamos a triunfar.
pensado que podríamos incursionar en paí-
ses asiáticos, europeos y del continente ame-
ricano, sin dejar de lado a Sudáfrica. 
– Me parece, Javier, un proyecto demasiado am-
bicioso.
– Sí, papá, pero hay que pensar en grande. ¡Este 
es el momento! Para ello, por supuesto, nece-
sitamos elaborar un plan estratégico y definir 
objetivos y metas, como te dije, a corto, me-
diano y largo plazo. Tendremos que aplicar la 
inteligencia internacional.
– ¿Y qué es todo eso Javier? ¡Me hablas en chino!
– No, papá, ja, ja, ja. Te hablo en español, pero 
todo eso lo he aprendido gracias a tus esfuer-
zos y a la oportunidad que me diste de estu-
diar una carrera en una buena universidad.
– Sí, hijo mío, y parece que la has aprovecha-
do bien y eso me llena de orgullo. —Javier, 
gradecido, sonrió a su padre y continuó 
planificando.
– Tendríamos que investigar, papá, cuáles son 
los gustos de los consumidores de esos paí-
ses, para ofrecerles el producto idóneo; cuá-
les son nuestros competidores, y varias cosas 
más, como la estrategia de producto que se 
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Cronología
2010
Los principales importadores de artículos de joyería y de sus partes, de plata, revestida o chapada de 
metal precioso plaqué (código armonizado: 711311), son:
• Estados Unidos (USD 1 500.82 millones FOB)
• Hong Kong (USD 377.60 millones FOB)
• Alemania  (USD 348.59 millones FOB)
Asimismo, los principales exportadores de estos productos son:
• Tailandia (USD 956.27 millones FOB)
• Hong Kong (USD 612.38 millones FOB)
• Italia (USD 619.61 millones FOB)
El Perú figura en el puesto 26, con exportaciones por USD 7.65 millones FOB.
Los principales países importadores de artículos de joyería y de sus partes, de metales preciosos distintos 
de la plata, incluso revestidos o chapados de metal precioso plaqué (código armonizado:711319), son:
• Estados Unidos (USD 4 025.38 millones FOB)
• Suiza (USD 3 924.76 millones FOB)
• Hong Kong (USD 3 613.15 millones FOB)
Y los principales países exportadores de estos productos son:
• Estados Unidos  (USD 4 441.56 millones FOB)
• Suiza  (USD 3 891.57 millones FOB)
• Italia  (USD 3 761.10 millones FOB)
En este ranking de principales exportadores, el Perú figura en el puesto 33, con una cifra de USD 34.59 
millones FOB.
2011
Las exportaciones peruanas de artículos de joyería de plata, revestida o chapada de otro metal precioso 
(partida arancelaria: 7113110000), van a:
• Estados Unidos (USD 8 616 940 FOB)
• Reino Unido (USD 591 170 FOB)
• Chile (USD 564 880 FOB)
En total, el Perú exportó USD 10 924 760 FOB de estos productos, una disminución del 9 % respecto a 
2010.
Las exportaciones peruanas de los artículos de joyería de los demás metales preciosos, incluso revestidos 
o chapados (partida arancelaria: 7113190000), se dirigen principalmente a:
• Estados Unidos (USD 26 401 510 FOB)
• Panamá (USD 2 572 720 FOB)
• Austria (USD 969 810 FOB)
En total, se exportaron USD 31 343 876 FOB de estos productos, una disminución del 10 % respecto a 2010.
2012 El TLC entre el Perú y Japón entró en vigencia el 1 de marzo.
2015 La negociación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Tratado de Libre Comercio entre Perú y Japon”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdoscomer-
ciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=42&Itemid=59>. [Consulta: 1 de setiembre 
de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Artículos de joyería de plata, incluso revestida o chapada de otro metal 
precioso (plaqué)”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.
asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=%207113110000%20&pnompro-
ducto=%20ART.%20DE%20JOYERIA%20DE%20PLATA,%20INCLUSO%20REVESTIDA%20O%20CHAPADA%20DE%20OTRO%20
METAL%20PRECIOSO%20%28PLAQUE%29>. [Consulta: 1 de setiembre de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Artículos de joyería de los demás metales preciosos, incluso revestidos o chapados”. 
Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_
portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=7113190000>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
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Situación
Takumi Daichi, gerente general de Mitsukoshi, 
uno de los grandes almacenes de Japón, aceptó 
—después de meses de contactos previos y car-
tas de presentación a través del organismo ofi-
cial, Jetro— mantener una reunión en Tokio, al 
lado de varios de sus ejecutivos: Souta Haruto, 
gerente de operaciones; Sora Yamato, gerente co-
mercial; y Rui  Takumi, gerente de finanzas; con 
la empresa peruana Joyart, por la que asistirán: 
Antonio San Martín Fierro, gerente general; Ana 
María Hiroto (esposa del anterior, peruana, que 
domina el japonés por ser hija de japoneses); Ja-
vier San Martín Sarmiento, gerente comercial; 
Raúl San Martín Sarmiento; gerente financiero; y 
José Ramón Meléndez, gerente del departamento 
de diseño creativo.
La reunión es para que ambas empresas ne-
gocien y lleguen a un acuerdo mutuamente be-
neficioso.
Datos de la empresa Joyart
Joyart desea vender los productos que aparecen 
en la tabla 1 a los precios allí indicados, aunque 
está dispuesta a rebajarlos en la negociación has-
ta un máximo del 30 %, dependiendo de las canti-
dades que pida la empresa japonesa. Esta última 
dispone solamente de los precios que figuran en 
la tabla. Joyart ha enviado a la empresa japonesa, 
por pedido de esta, una muestra de cada modelo 
que aparece en la tabla. 
El pedido óptimo para la empresa peruana 
sería de 100 unidades de cada uno de los 9 pro-
ductos. El pedido mínimo que está dispuesta a 
aceptar es de 30 unidades de cada producto, para 
que la transacción sea rentable.
El plazo de entrega que le gustaría acordar, 
para disponer de tiempo holgado, sería de 60 días, 
aunque aceptaría hasta 30. El incoterm que prefie-
re es el EXW, pero podría aceptar hasta un CPT.
El precio de los certificados necesarios es de 
USD 150. El transporte interno en origen, desde 
los talleres hasta la terminal de carga aérea, tiene 
un costo de USD 250. El agente de aduanas cobra 
el 2 % del EXW. El transporte internacional de 
Lima a Tokio cuesta USD 1 500. Aunque prefiere 
no ofrecer exclusividad para Japón, en el caso de 
que se la exijan la otorgará.
Datos de la empresa Mitsukoshi
La empresa japonesa conoce la cotización de los 
productos de la tabla 1 y ha solicitado muestras 
de cada uno, las que recibió y ha quedado muy 
satisfecha. De acuerdo a como se maneje la ne-
gociación, está dispuesta a hacer un pedido de 
un máximo de 70 unidades por producto, si bien, 
para empezar, le gustaría comprar 25. Está dis-
puesta a pagar un máximo del 85 % del precio 
indicado en la tabla, aunque le agradaría que 
el descuento fuera del 35 %. El  incoterm que le 
gustaría sería un CIP, pero podría aceptar como 
mínimo un FCA. Desea recibir la mercancía en 
no más de 45 días, pero le satisfaría si fuera en 30.
Tabla 1 
Relación de productos
Producto Peso  en g Precio EXW unitario USD
1. Brazalete de plata 19 44
2. Sortija de plata 9 19
3. Collar de bolas de plata, de 40 cm 38 88
4. Collar de bolas de plata, de 45 cm 43 100
5. Collar de bolas de plata, de 50 cm 48 112
6. Pulsera de plata con cuarzo rosado 26 73
7. Pulsera de plata con cuarzo rosado 51 142
8. Sortija de plata quemada 13 28
9. Juego de plata quemada 39 83
Capítulo V: polítiCa ComerCial peruana y negoCiaCiones 205
El precio de los certificados necesarios es de 
USD 150. El transporte interno en origen, desde 
los talleres hasta la terminal de carga aérea, cuesta 
USD 250. El agente de aduanas cobra el 2 % del 
EXW. El transporte internacional de Lima a Tokio 
tiene un precio de USD 1 500. Va a solicitar un con-
trato en exclusiva para Japón, apelando al presti-
gio que tiene como uno de los más importantes 
almacenes del país y a su política empresarial.
Preguntas
1. Defina y sustente las agendas de negociación 
de ambas empresas.
2. Es muy importante que los negociadores ten-
gan los objetivos claros. Redacte los objetivos 
GPT de ambas empresas, de acuerdo con los 
datos incluidos en este caso y las agendas re-
dactadas.
3. Javier le habló a su padre acerca de aplicar la 
metodología del “modelo de clasificación cul-
tural”. Indique de manera concisa en qué con-
siste y cuáles son las variables que incluye ese 
modelo.
4. En un momento de la conversación que tuvo 
con su padre, Javier habló del proceso nego-
ciador y de sus etapas. ¿Cuáles son las etapas 
de dicho proceso y cuáles son las subetapas 
de la tercera fase o etapa?
5. Entre los países asiáticos que Joyart va a tratar 
de penetrar están Japón y China, que tienen 
diferencias muy marcadas en varios aspec-
tos. A continuación se presenta un cuadro 
que contiene, en dos columnas (una para ca-
da país), aspectos concernientes a Japón y a 
China. Cada uno de dichos aspectos de un 
país tiene relación con uno del otro; sin em-
bargo, en el cuadro, el orden no es el correcto 
y, además, algunas afirmaciones tampoco lo 
son. Usted tiene que indicar el orden correc-
to y el error o los errores posibles, utilizando 
los números; es decir, por ejemplo, la afirma-
ción número 1 de los japoneses tiene relación 
con la afirmación número “xx” de los chinos. 
También debe indicar el número de la afirma-
ción que no es correcta e indicar cuál sería la 
correcta, esta vez de manera escrita.
Negociadores japoneses Negociadores chinos
1 Valoran el beneficio total de un negocio o rela-
ción comercial.
5 Las relaciones personales son fundamentales 
para hacer negocios. 
2 Son muy corteses en la negociación. Utilizan mu-
cho los silencios.
6 Negocian el precio por encima de cualquier otra 
consideración.
3 Además del precio, valoran, sobre todo, la calidad 
y la fiabilidad.
7 Necesitan obtener un beneficio económico en 
cada transacción.
4  Consideran que establecer relaciones personales 
duraderas es más importante que la firma de un 
contrato.
8 Son más agresivos. Son los negociadores que más 
preguntan.
La afirmación 1 tiene que ver con la: 
La afirmación 2 tiene que ver con la:
La afirmación 3 tiene que ver con la:
La afirmación 4 tiene que ver con la:
Error/es y sustento
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6. Dubái es otro de los objetivos de la familia 
San Martín. Indique cuáles son las dos par-
ticularidades que tienen que conocer sobre el 
“uso del tiempo” en ese país para poder nego-
ciar con éxito.
7. A continuación se relacionan una serie de 
afirmaciones que tienen que ver con uno de 
Afirmación Elemento Área geográfica
La interdependencia entre el gobierno, las 
compañías públicas y los grandes grupos em-
presariales crea un entramado de relaciones al 
que es difícil acceder.
Muestran una gran hospitalidad en las reunio-
nes de negocios. Se ofrece café, té, refrescos, 
comida, que deben ser compartidos por los ne-
gociadores.
La debilidad de los sistemas judiciales hace difí-
cil plantear reclamaciones por incumplimiento 
en las cláusulas de un contrato.
Se valora la libertad de opinión y se admiten las 
posturas enfrentadas y los desacuerdos.
los elementos del modelo de clasificación cul-
tural y con un área geográfica concreta. Por 
ejemplo: afirmación: “Tienen una frase acu-
ñada que es ‘Time is money’”; elemento: uso 
del tiempo; área geográfica: Norteamérica. 
Complete las afirmaciones que vienen a con-
tinuación:
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Caso 4 
La presión del tiempo*** 
do”, en español). En un mercado de altos ingresos 
económicos, como el de Noruega, podría tratarse 
de un buen negocio, también debido a la firma 
del TLC con la EFTA (Asociación Europea de Li-
bre Comercio), asociación en la que, además de 
Noruega, se encuentran incluidos Islandia, Suiza 
y Liechtenstein.
El grupo entró en contacto con Doña Cha-
pi S.A.C., empresa de Chapi Huatangare, que le 
ofreció una gran variedad de productos, de don-
de escogió artículos de gran calidad y belleza, 
con empaques realmente atractivos que realza-
ban aún más la delicadeza singular de cada pieza. 
Puesta en escena
Arne Tor, un noruego, luego de estudiar su MBA 
en la Universidad de Oslo, determinó que, ade-
más de continuar con el negocio familiar de ex-
portación de salmón, importaría artesanías de 
varios países latinoamericanos, sobre todo del 
Perú, adonde había viajado de vacaciones des-
pués de concluir sus estudios de maestría. A Tor 
lo habían dejado impresionado la diversidad y la 
belleza de la artesanía peruana, por lo que deci-
dió formar una empresa con tres compañeros del 
MBA: Handerk Av Verden (“Artesanías del Mun-
Cronología
2011
El primero de julio entró en vigencia el TLC con Suiza y Liechtenstein; el TLC con Islandia, el 
primero de octubre.
Las exportaciones peruanas de estatuillas y adornos de cerámica (partida arancelaria: 
6913900000) se destinan principalmente a:
• Estados Unidos (USD 2 151 220 FOB)
• Venezuela (USD 1 468 370 FOB)
• Italia (USD 638 000 FOB)
El Perú exportó un total de USD 6 756 081 FOB de estos productos, un incremento del 51 % 
respecto a 2010.
Las exportaciones peruanas de artículos de joyería de plata, revestida o chapada de otro metal 
precioso (partida arancelaria: 7113110000), van a:
• Estados Unidos (USD 8 616 940 FOB)
• Reino Unido (USD 591 170 FOB)
• Chile (USD 564 880 FOB)
En total, el Perú exportó USD 10 924 760 FOB de estos productos, es decir, el 9 % menos 
res pecto a 2010.
(continúa)
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2011
Las exportaciones peruanas de los artículos de joyería de los demás metales preciosos, incluso 
revestidos o chapados (partida arancelaria: 7113190000), se dirigen principalmente a:
• Estados Unidos (USD 26 401 510 FOB)
• Panamá (USD 2 572 720 FOB)
• Austria (USD 969 810 FOB)
En total, exportamos USD 31 343 876 FOB de estos productos, lo que significa una disminución 
del 10 % respecto a 2010.
Los principales destinos de las exportaciones peruanas de pinturas y dibujos (partida arance-
laria: 9701100000) son:
• Estados Unidos (USD 804 120 FOB)
• Suiza (USD 100 000 FOB)
• Chile (USD 14 700 FOB).
Las exportaciones peruanas de pinturas y dibujos se incrementaron en 194 % respecto a 2010, 
llegando a la cifra de USD 954 576 FOB.
2012 El primero de julio entra en vigencia el Tratado de Libre Comercio con el Reino de Noruega.
2015 La operación se realizó en este año.
Fuentes:
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Las demás estatuillas y demás artículos para adornos de cerámica”. Sistema Inte-
grado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=s
fichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=6913900000>. [Consulta 24 de agosto de 2012.]
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Libre Comercio entre Perú y los Estados de La Asociación Europea de Libre Comercio”. Acuerdos 
Comerciales del Perú. <http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=bl
og&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Pinturas y dibujos”. Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. 
<http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init& 
pproducto=9701100000>. [Consulta: 22 de agosto de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Artículos de joyería de plata, incluso revestida o chapada de otro metal 
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Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_
portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=7113190000>. [Consulta: 4 de setiembre de 2012.]
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Primera parte de la negociación
Información relativa a la empresa Handerk Av 
Verden 
Los noruegos aspiraban a conseguir un des-
cuento del 25 % sobre el precio de catálogo, si 
bien aceptarían un mínimo del 10 % en todos los 
artículos. Estan de acuerdo con las cantidades 
ofrecidas, pero, con el fin de presionar a Doña 
Chapi S.A.C. respecto al precio, piensan indicar-
les que si mantienen el precio de catálogo, sólo 
pedirán la mitad de cada artículo. Los gastos de 
transporte, almacenaje y seguro en origen su-
man EUR 450. El agente de aduanas en el Ca-
Situación
De acuerdo con una primera solicitud de los importadores noruegos, la empre-
sa peruana les comunicó una primera propuesta:
Cantidad Artículo
Precio EXW unitario 
en EUR
200 Jarrones de cerámica de Chulucanas, en blanco y negro 20
150 Pareja de la costa en cerámica de Chulucanas 35
100
Piezas ornamentales de orfebrería artesanal realizadas en bronce y ba-
ñadas en oro de 18 quilates, con piedras semipreciosas
70
100 Lienzos artesanales con motivos andinos 40
100 Azafates de madera caoba, con plata 950 35
100 Azafates base huairuros y bordes de plata grande 50
100 Azafates base telar y bordes de plata grande 50
200 Pendientes de plata 950 y piedras semipreciosas 45
Todos los precios son a valor EXW.
llao cobra EUR 200 y la estiba es de EUR 175. 
El transporte multimodal de barco y camión, 
Callao-Hamburgo-Olso, de un FCL de 20’ as-
ciende a EUR 2 100, y el seguro de dicho trayecto 
tiene un precio de EUR 300. El ad valorem para 
los productos artesanales es del 8 % y el IVA es 
del 19 %. El costo del transporte a los almacenes 
a las afueras de Oslo es de EUR 90 y el agen-
te de aduanas en Oslo cobra el 2 % del FOB. El 
certificado de origen tiene un valor de EUR 15. 
La desestiba en Hamburgo tiene un costo de 
EUR 290 por el FCL de 20’. 
Arne Tor solicitará a Doña Chapi S.A.C. que la 
venta sea en términos DDP, si bien está dispuesto 
a aceptar un CIF. 
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En cuanto a la forma de pago, a la empresa 
peruana le gustaría el pago por anticipado, pero 
estaría dispuesta a aceptar hasta un 50 % en 30 
días de recibida la mercancía, y el saldo median-
te una L/C documentaria irrevocable y a la vista 
de los documentos. 
La empresa peruana necesita un mínimo de 
30 días para poder entregar los productos. Con el 
fin de tener un mayor margen de maniobra, va a 
tratar de negociar hasta 50 días. 
Acordado por ambas partes el plazo de en-
trega, quedará reflejado en el contrato de com-
praventa que, de incumplirse esa entrega en la 
fecha estipulada, se aplicará una penalización 
equivalente al 1 % del valor DDP por cada día de 
retraso. Y si la mercancía no llegara en las condi-
ciones requeridas, solo se abonará la que esté en 
buen estado, con una reducción del 10 % sobre 
el precio total pactado, en concepto de daños y 
perjuicios.
Segunda parte de la negociación
La mercancía llegó a Oslo con 15 días de retra-
so, imputable en parte a Doña Chapi S.A.C, cu-
yos proveedores demoraron la entrega debido al 
bloqueo de carreteras por problemas de los co-
muneros, pero también imputable en parte a la 
empresa noruega, pues hizo un pedido de últi-
mo momento (200 pendientes más). El 10 % de los 
jarrones de Chulucanas llegaron deteriorados, lo 
que llevó a una segunda negociación a fin de ob-
tener un acuerdo beneficioso para ambas empre-
sas que permita la continuidad de las relaciones 
comerciales.
Preguntas
1. La primera etapa del proceso negociador es la 
toma de contacto. Indique qué tuvo que tener 
en cuenta la empresa noruega para contactar-
se con la empresa peruana y cuál pudo ser el 
comportamiento de la noruega en dicha toma 
de contacto. Especifique a qué área geográfica 
pertenecen ambas empresas.
En cuanto a la forma de pago, la empresa no-
ruega no admite otra forma que no sea una carta 
de crédito. Le gustaría pagar el 70 % a los 40 días 
de recibida la mercancía, pero estaría dispuesta a 
pagar el 100 % a la vista de los documentos, siem-
pre que la L/C fuera irrevocable y confirmada.
Los importadores noruegos quieren tener la 
mercancía no más allá del 30 de octubre (esto 
supone un plazo de entrega, por parte de la em-
presa peruana, de 40 días), para venderla a las 
tiendas de decoración y demás clientes ante la 
proximidad de las fiestas navideñas, aunque van 
a solicitar a Doña Chapi S.A.C. la entrega de la 
mercancía en un plazo de 20 días.
Una vez acordado el plazo de entrega, queda-
rá reflejado en el contrato de compraventa que, 
en caso de incumplirse la fecha estipulada para 
la entrega, se aplicará una penalización equiva-
lente al 1 % del valor DDP por cada día de re-
traso. Y si la mercancía no llegara en las condi-
ciones requeridas, solo se abonará la que esté en 
buen estado, con una reducción del 10 % sobre 
el precio total pactado, en concepto de daños y 
perjuicios.
Información relativa a Doña Chapi S.A.C. 
A la señora Huatangare le gustaría que fuera un 
EXW, pero de resultar necesario aceptaría hasta 
un CIF.
Los gastos de transporte, almacenaje y seguro 
en origen suman EUR 450. El agente de aduanas 
en el Callao cobra EUR 200 y la estiba tiene un 
precio de EUR 175. El transporte multimodal de 
barco y camión, Callao-Hamburgo-Olso, de un 
FCL de 20’ asciende a EUR 2 100, y el seguro de 
dicho trayecto tiene un costo de EUR 300. El ad 
valoren para los productos artesanales es del 8 % 
y el IVA es del 19 %. El costo de transporte a los 
almacenes a las afueras de Oslo es de EUR 90, 
y el agente de aduanas en Oslo cobra el 2 % del 
FOB. El certificado de origen tiene un valor de 
EUR 15. Los gastos de desestiba en Hamburgo y 
de carga del camión son de EUR 290 por el FCL 
de 20’.
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2. En la etapa de preparación, segunda etapa o 
fase del proceso negociador, existen diferen-
tes tareas que realizar. Una de ellas es la rela-
tiva a la agenda de ambas empresas. Redacte 
las agendas de las partes, tanto para la prime-
ra como para la segunda negociación.
3. De acuerdo con los datos presentados, defina 
los objetivos GPT de la primera y segunda 
negociación (gustaría, pretendo y tengo) para 
ambas empresas.
4. De acuerdo con la situación de controversia a 
la que se ha llegado por el retraso en la en-
trega de la empresa peruana, indique los po-
sibles tipos de negociación que pueden darse 
según cada uno de los temas que se van a tra-
tar en la segunda negociación y qué posibles 
soluciones sugiere.
5. Indique y sustente tres tácticas directas y tres 
persuasivas que podrían aplicar cada una de 
las partes en la segunda negociación según el 
tema que estén tratando.
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Caso 5 
Hermanos La Torre S.A.C.**
Puesta en escena
A principios de la década de 1960, la familia La 
Torre decidió ir a vivir a la ciudad de Piura. En su 
lejana pero hermosa Huancabamba, don Ruperto 
había sido sastre durante toda la vida y se mos-
traba reacio a dejarla, pero el deseo de sus hijos y 
de su querida pero persistente esposa, doña Ma-
rita, lo terminaron de convencer.
Julián, el mayor de sus seis hermanos, y Lino, 
el segundo, completaron la secundaria en San 
Miguel de Piura y empezaron a prepararse para 
ingresar a la cercana universidad, en Lambaye-
que, pero la madre los convenció de que fueran a 
estudiar a Lima.
Julián y Lino estudiaron en la Universidad 
Nacional de Ingeniería (UNI). En el tercer año de 
la carrera, Julián practicaba en una importante 
empresa hilandera y Lino en una de representa-
ciones de máquinas del rubro textil, en el centro 
de Lima, cuando Julián se entera de una licita-
ción de polos de algodón 100 % para una de las 
Fuerzas Armadas; meses antes había formado, 
con Lino, una pequeña empresa de confeccio-
nes, gracias a un remate de cuatro máquinas casi 
nuevas que había recuperado la empresa en que 
practicaba Lino, las que compraron en cómodas 
cuotas. La licitación fue por 15 000 polos y, debi-
do a sus bajos costos y, por lo tanto, precios infe-
riores a los de la competencia, la ganaron.
Los hermanos La Torre no disponían de capi-
tal de trabajo, pero sí de una familia muy unida, 
además de un grupo de buenos amigos. Debido 
a su carácter perfeccionista, Lino había estado 
sacando unos polos de excelente calidad, que so-
bresalían del clásico polo de la época. Para em-
pezar a trabajar se necesitaban unos USD 5 000 y 
luego otros USD 3 500. Amigos y familiares pu-
sieron el dinero, pues ni Julián ni Lino eran co-
nocidos por ningún banco y menos con tan poco 
recorrido empresarial.
Los amigos y familiares también aportaron 
parte de la mano de obra, sobre todo en el con-
trol de calidad. Julián y Lino capacitaron a rema-
lladores y operadores de las máquinas existen-
tes y compraron dos máquinas más, colocando 
trabajadores de primera, con salarios arriba del 
mercado. De acuerdo con el plazo de la licitación, 
los polos fueron entregados con una semana de 
anticipación. Los oficiales quedaron tan satisfe-
chos que, debido a la necesidad urgente de 60 000 
polos más, sin licitación, no dudaron en pedírse-
los a los hermanos La Torre. Julián y Lino acep-
taron el reto. Un paisano de Huancabamba les 
prestó un local en la Victoria y, con el pago de los 
15 000 polos de la primera licitación, los herma-
nos compraron más máquinas y las instalaron en 
ese local. El gran pedido les significó capitalizar 
USD 35 000 en forma neta, luego de devolver, in-
cluso, los préstamos a los familiares y amigos. 
Julián y Lino, junto con parientes y amigos, 
formaron una empresa y colocaron en la geren-
cia al primero. Lino se haría cargo de la produc-
ción, uno de los amigos de las finanzas, y contra-
taron a un abogado para que los asesorase. Desa-
rrollaron su propia marca, que no envidiaba en 
absoluto la calidad de los polos que ingresaban 
de contrabando en esa época. 
Posteriormente, compraron un equipo de es-
tampado y, más adelante, decidieron fabricar 
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En 2005, la principal motivación de Julián y 
Lino era desarrollar su propia empresa, Herma-
nos La Torre S.A.C., en donde ellos fueran los 
dueños de su esfuerzo; además, existía un reto 
económico. La inversión en equipos y máquinas 
para el taller fue financiada bajo el sistema lea-
sing, lo que les permitió holgura en el capital de 
trabajo. En la actualidad, los procesos de produc-
ción, las estrategias financieras y las estrategias 
de marketing local e internacional son constante-
mente revisados y, en muchos casos, corregidos. 
Gracias a este permanente interés en mejorar la 
empresa, Julián cree manejar la compañía con 
una óptima calidad total.
La situación financiera de la empresa es sana. 
Se dispone de un buen nivel de ventas locales y 
de exportaciones, holgada liquidez, experiencia 
en banca y grandes márgenes de ganancia. La 
empresa trabaja con cartas de crédito (las cobra 
apenas exporta). A los proveedores les paga con 
puntualidad. Sus utilidades son del 30 % en dó-
lares, lo cual satisface a los accionistas.
polos con cuello y tres botones y, en una etapa 
subsiguiente, sudaderas. Adquirieron un nuevo 
local y máquinas tejedoras de última generación, 
italianas.
A partir de 1990, la apertura del mercado y 
las importaciones los obligaron a emprender un 
proceso de reingeniería, incluyendo la automa-
tización de las operaciones en planta. El ingreso 
de productos similares fue contrastado con un 
producto de calidad, modelos modernos e inno-
vadores y de bajo costo. Integraron los esfuerzos 
de todos los miembros de la empresa hacia las 
metas y la estrategia global de la organización, 
insistiendo en la participación conjunta y activa 
de esta última. La recuperación de las ventas, 
luego de un año difícil, después del shock, permi-
tió elevar el valor de la empresa. Comenzaron a 
exportar, la empresa se hizo conocida en el exte-
rior y llegaron inversionistas chilenos, buscando 
asociarse. En el mercado local y en el sector fi-
nanciero, la imagen de la empresa era la de una 
empresa seria, sólida, organizada y de prestigio.
Cronología
2010
Los principales países importadores de t-shirts y camisetas, de punto de algodón (código armo-
nizado: 6109010), son:
• Estados Unidos (USD 3 492.88 millones FOB)
• Alemania (USD 2 539.58 millones FOB)
• Reino Unido (USD 1 954.10 millones FOB)
Y los principales países exportadores de estos productos son:
• China (USD 3 921.28 millones FOB)
• Turquía (USD 1 745.14 millones FOB)
• Alemania (USD 1 174.55 millones FOB)
En este ranking de principales exportadores, el Perú se encuentra en la posición 14, con una 
cifra de USD 405.33 millones FOB.
(continúa)
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2011
Las exportaciones peruanas de los demás t-shirts de algodón, para hombres o mujeres (partida 
arancelaria: 6109100039), se dirigen principalmente a:
• Estados Unidos (USD 85 026 620 FOB)
• Venezuela (USD 61 758 450 FOB)
• Colombia (USD 10 341 260 FOB)
En total, el Perú exportó USD 200 534 678 FOB de esta partida arancelaria, lo que representa un 
incremento del 48 % respecto a 2010.
2013 El 1 de marzo entra en vigencia el TLC entre el Perú y la UE.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes: 
• Mincetur (s.f). “Sistema General de Preferencias (SGP) de la UE”. Relación Comercial Perú – Unión Europea. <http://www.mince-
tur.gob.pe/comercio/Otros/relac_peru_ue.htm>. [Consulta: 9 de mayo de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Los demás T-shirts de algodón, para hombres o mujeres”. Sistema Integrado de 
Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichapro
ductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=173&pnomproducto=Polos%20de%20algod%F3n>. [Consulta: 5 de setiembre de 
2012.]
• Mincetur (2013). “Acuerdo Comercial entre Perú y la Unión Europea”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdos-
comerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=85&Itemid=108>. [Consulta: 26 de abril 
de 2013.]
Situación
En el contexto descrito, los hermanos La Torre, 
que ya exportaban con éxito a algunos países 
de la región, a Estados Unidos y a Canadá, aún 
no lo habían hecho a Europa y ahora surgía la 
oportunidad. La empresa distribuidora holan-
desa Yhold Ltd. no solo domina el mercado ho-
landés, sino también el de Bélgica, Luxemburgo, 
Dinamarca y Suecia. Su director comercial —uno 
de los socios de la empresa—, Gottfried van der 
Becke, viajó al Perú, de vacaciones con su esposa, 
atraído por todo lo que había visto, oído y leído 
sobre los atractivos turísticos que ofrecía nuestro 
país. Su llegada coincidió con la Feria Expotex-
til, que tuvo lugar en Lima en octubre de 2010, y 
aprovechó la coincidencia para también visitarla.
La IV Feria Internacional de Proveedores de 
la Industria Textil (Expotextil Perú 2010), que 
reúne una completa oferta de proveedores para 
la industria textil y de confecciones, recibió a 180 
expositores de 14 países. En simultáneo con esta 
feria se realizaron las ferias Texmoda y Calzatex, 
en las que participaron expositores de Alemania, 
Brasil, Chile, Austria, Taiwán, China, Colombia, 
Estados Unidos, México, España, Italia, Portugal, 
Venezuela, Colombia y el Perú. Entre los exposi-
tores estaba la empresa de los hermanos La Torre, 
quienes tuvieron la oportunidad de mostrar al 
señor Van der Becke sus productos, los que fue-
ron del total agrado del distribuidor holandés. 
Este les solicitó la cotización de varios artículos, 
indicando tres niveles de cantidades y tamaños 
por cada modelo, y los emplazó a mantener una 
reunión nuevamente en el Perú, a fin de conocer 
sus instalaciones en el mes de diciembre.
(continuación)
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Tabla 1 
Relación de cantidades, colores, tamaños y precios
Cantidades Polos/colores Tamaño Precio EXW unidad
500/1000/1500 Azules/rojos/blancos Small EUR 20/EUR 18/ EUR 15
500/1000/1500 Azules/rojos/ blancos Medium EUR 24/EUR 22/ EUR 19
500/1000/1500 Azules/rojos/ blancos Large EUR 28/EUR 26/ EUR 23
500/1000/1500 Azules/rojos/ blancos Extra large EUR 32/EUR 30/ EUR 27
El traslado del almacén de Hermanos La Torre 
S.A.C. al puerto del Callao asciende a EUR 220 y el 
seguro interno es de EUR 80. El agente de aduanas 
en el Perú cobra el 1.5 % del EXW. El puerto del 
Callao cobra por sus servicios EUR 130, y la esti-
ba cuesta EUR 160. El flete al puerto de Róterdam 
(Holanda) asciende a EUR 950 y el seguro por este 
trayecto cuesta EUR 220. El ad valorem de los tex-
tiles es del 12 %; sin embargo, dado el TLC con la 
UE, los productos entrarían con preferencias aran-
celares. El IVA (equivalente al IGV) asciende al 
19 %. La desestiba en el puerto de Róterdam tiene 
el mismo precio de la estiba, y los servicios portua-
rios ascienden a EUR 180. El agente de aduanas en 
Holanda cobra EUR 280. El traslado seguro hasta 
los almacenes de Yhold Ltd., en Ámsterdam, tiene 
un costo de EUR 190.
Información relativa a la empresa 
Hermanos La Torre S.A.C.
A los hermanos La Torre les gustaría vender 
1 500 polos de cada tamaño y en los tres colores, 
aunque estarían dispuestos a aceptar un pedido 
mínimo de 500 polos de cada tamaño y color. En 
cuanto a los descuentos, les gustaría vender a 
precio de catálogo, pero, dependiendo de la can-
tidad del pedido, podrían otorgar, como máxi-
mo, un descuento del 25 %. El incoterm ideal 
para ellos sería el EXW, si bien estarían dispues-
tos a llegar hasta un CIF. El plazo de entrega que 
les gustaría sería el de dos meses, pero podrían 
aceptar hasta uno de 25 días. Como forma y me-
dio de pago, les gustaría recibir el 50 % por ade-
lantado y el resto a través de una L/C a la vista 
de los documentos, aunque estarían dispuestos 
a recibir el pago completo a través de una L/C, 
confirmada, irrevocable y a la vista. Estas serían 
las condiciones principales por negociar.
Información relativa a la empresa Ahold Ltd.
Al señor Van der Becke, de Yhold Ltd., le gusta-
ría comprar un máximo de 500 polos de cada ta-
maño y en los tres colores, pero estaría dispuesto 
a aceptar un pedido máximo de 1 200 polos de 
cada tamaño y color. En cuanto a los descuentos, 
le gustaría obtener uno del 25 %, si bien acep-
taría uno del 15 %. El incoterm ideal para Van 
der Becke sería un DAP almacén de su empresa, 
aunque estaría dispuesto a llegar hasta un CIF. 
El plazo de entrega que le gustaría sería el de 20 
días, pero podría aceptar como máximo uno de 
35 días. Como forma y medio de pago, por polí-
tica de la empresa, solo puede aceptar el pago a 
través de una L/C a la vista, irrevocable y con-
firmada. Estas serían las condiciones principales 
que negociaría la empresa holandesa.
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de entrega. De acuerdo con su criterio, fun-
dado en los conceptos aprendidos, defina los 
objetivos GPT de ambas empresas en relación 
con estos dos temas.
4. ¿Cuáles son las señales que le van a indicar al 
negociador peruano que ya debe finalizar la 
negociación? Indique al menos tres y sustente.
5. Indique tres posibles técnicas de cierre de la 
negociación.
6. Si el negociador holandés solicita un descuen-
to en el precio, a cambio de hacer un pedido 
mayor, indique de qué táctica se trata, de qué 
tipo es y en qué consiste.
Preguntas
1. Teniendo en cuenta la nacionalidad del distri-
buidor, indique, de acuerdo con el “modelo de 
clasificación cultural” (Llamazares & Nieto, 
2002; Llamazares, 2008) cuál es su estilo de 
negociación en cuanto a:
a) Uso del tiempo
b) Pautas de comunicación
c) Relaciones personales y profesionales
d) Concesiones y acuerdos
e) Toma de decisiones
2. Indique dos características que considere rele-
vantes de cada elemento del modelo.
3. Ambas empresas llegaron a un buen acuerdo 
en cuanto a los precios y cantidades, y el inco-
term pactado fue el FOB. Quedaba por nego-
ciar lo referente a la forma de pago y el plazo
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Caso 6 
Lima Tom S.A.C. **
Puesta en escena
“Nos hemos puesto los pantalones largos, somos 
una de las mejores empresas del sector; por lo 
tanto, debemos seguir creciendo, pero no para 
adentro, sino más allá de nuestras fronteras”. 
Con estas palabras, don Rafaelo Grimaldi Tole-
tini daba fin a su discurso anual en su empresa. 
Ahora correspondía a todo el equipo buscar que 
esas palabras se convirtieran en realidad. La non-
na, la abuela de don Rafaelo, era la más emocio-
nada.
Los productos derivados del tomate, que se 
hacían en la planta de Lima Tom S.A.C., debían 
ser los primeros en considerarse para su ingreso 
en los mercados externos. Luego vendría el es-
tablecimiento de los precios, la búsqueda de la 
mejor manera de distribuir los productos y, final-
mente, la decisión de la forma de promocionarlos 
con el fin introducirlos en el mercado objetivo. 
Lima Tom S.A.C. procesaba pasta de tomate, sal-
sa de tomate, kétchup, tomate en trozos (enlata-
do) y, ahora último, una línea de productos tipo 
ragú (salsa de tomate para pastas), con trocitos 
de champiñones, que se habían convertido en la 
delicia del público que compraba en los super-
mercados de Lima.
El señor Grimaldi consideró idóneo empezar 
la internalización por Italia, por los vínculos que 
tenía con dicho país y porque el Perú ha suscri-
to un TLC con la UE, lo que le ofrece ventajas 
competitivas. Entonces decidió contactarse con 
un distribuidor de productos alimenticios para 
restaurantes selectos, Mascalzine S.A., empresa 
cuyo dueño, Francesco Corleone, de origen sici-
liano, llevaba en el negocio de distribución más 
de 25 años, con exitosos resultados. Grimaldi le 
propuso a Corleone una reunión a fin de discutir 
la posibilidad de la constitución de un joint ven-
ture para la distribución de los productos del pri-
mero en Italia. 
Joint venture es una expresión inglesa que 
quiere decir “colaboración empresarial”: joint 
significa “unión”, y venture, “empresa”. Un joint 
venture es la unión de dos o más empresas con 
el objetivo de desarrollar un negocio o introdu-
cirse en un nuevo mercado —como es el caso de 
Mascalzine— durante  un cierto periodo y con 
la finalidad de obtener beneficios. Las empresas 
comparten el control, la inversión, los riesgos y 
las ganancias.
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Cronología
2009 El TLC firmado entre el Perú y Estados Unidos entró en vigor en febrero.
2011
Las exportaciones peruanas de tomates preparados o conservados (partida arancelaria: 
2002900000) se dirigen principalmente a:
• Venezuela (USD 2 868 250 FOB)
• Ecuador (USD 2 649 230 FOB)
• Colombia (USD 1 628 320 FOB)
En total, el Perú exportó USD 8 173 180 FOB de estos productos, lo que representa una disminu-
ción del 13 % respecto a 2010.
Por otro lado, las exportaciones peruanas de salsa de tomate (partida arancelaria: 2103200000) 
se dirigen principalmente a:
• Chile (USD 356 550 FOB)
• Bolivia (USD 240 000 FOB)
• Colombia (USD 13 820 FOB)
En total, el Perú exportó USD 617 349 FOB de salsa de tomate, lo que equivale a un incremento 
del 96 % respecto a 2010.
2015 La exportación se realizó en setiembre de este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Acuerdo de Promoción Comercial Perú – EE.UU.”. Acuerdos Comerciales del Perú. [Consulta: 9 de mayo de 
2012.] <http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=55&Item
id=78>. [Consulta: 27 de abril de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Ketchup y demás salsas de tomate”. Sistema Integrado de Información de Co-
mercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid_=sfichaproductoinit&scriptdo
=cc_fp_init&pproducto=%202103200000%20&pnomproducto=%20KETCHUP%20Y%20DEMAS%20SALSAS%20DE%20TOMA-
TE>. [Consulta 25 de agosto de 2012.]
• Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (s.f). “Los demás tomates preparados o conservados (excepto en vinagre)”. Sistema 
Integrado de Información de Comercio Exterior. <http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=172.17100&_portletid
_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=2002900000>. [Consulta: 25 de agosto de 2012.]
Situación
La propuesta del señor Grimaldi en cuanto a pre-
cios base y cantidades con las que sugiere que 
arranque el joint venture que le ofrece al señor 
Corleone sobre los distintos productos que pro-
duce se muestran en la tabla 1.
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dentro del acuerdo de joint venture, quisiera tener 
la presidencia, aunque aceptaría como mínimo la 
vicepresidencia.
De todas maneras, a ambos les interesa llegar 
a un buen acuerdo.
Preguntas
1. Indique qué tuvo que tener en cuenta el se-
ñor Grimaldi para la primera toma de con-
tacto con el señor Corleone.
2. Considerando los temas que se deben tratar 
en la constitución de un joint venture interna-
cional, además de la información facilitada 
en este caso, prepare la agenda de la reunión 
de ambas empresas.
3. Defina, igualmente, los objetivos GPT (gus-
taría, pretendo, tengo) de las dos empresas. 
4. Describa cuáles son las otras tres tareas, ade-
más de la agenda y los objetivos, que debe 
realizar en la etapa de preparación y sustén-
telas adecuadamente.
5. Indique los tipos de negociación que pueden 
darse según los temas que se tratarán. Expli-
que las razones de su elección.
6. Relacione y sustente las cinco subetapas de 
la tercera fase del proceso negociador, en la 
secuencia correcta.
7. ¿Qué tácticas directas y persuasivas reco-
mendaría utilizar para los diversos temas 
que va a tratar en el joint venture?
Tabla 1 
Relación de productos y precios
Cantidad Producto Precio unitario base
500 Latas de pasta de tomate EUR 3.00 
300 Frasco de kétchup EUR 4.00
400 Lata de tomate en trozos EUR 2.50
350 Lata de ragú, con trocitos de champiñones EUR 5.00
Información exclusiva relativa a la empresa 
Lima Tom
Al señor Grimaldi le gustaría tener el 70 % de 
participación en el joint venture, si bien estaría 
dispuesto a llegar al 40 % como mínimo. En re-
lación con la marca de los productos, le gusta-
ría que la llevaran, aunque podría aceptar como 
mínimo que la marca paraguas, en un principio, 
fuera la italiana, pero que el logo de su empresa 
apareciera, no importa si en un pequeño tama-
ño. Le agradaría, asimismo, ejercer la presidencia 
de la sociedad, si bien aceptaría, como mínimo, 
formar parte del directorio. Por último, desearía 
mantener los precios base ofrecidos (ver tabla 1) 
de los productos, pero estaría dispuesto a redu-
cirlos hasta un 20% como máximo. 
Información exclusiva relativa a la empresa 
Mascalzine
Al señor Corleone le gustaría tener el 80 % de 
participación en el joint venture, aunque podría 
aceptar no menos del 50 %. En cuanto a los pre-
cios, le gustaría que fueran 30 % más bajos a los 
ofrecidos (ver tabla 1), aunque aceptaría que ese 
porcentaje se redujera hasta el 15 %. También 
considera que los productos deben llevar su mar-
ca, Mascalzine, porque está bien posicionada en 
su país y cuenta con mucho prestigio, por lo que 
ello sería beneficioso para ambos, aunque está 
dispuesto a acceder a que la marca peruana apa-
reciera en un tamaño bastante menor. Por último, 
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Caso 7 
Renato del Valle S.A.C.**
Puesta en escena
Rosa Monte Umbroso, quien provenía de una fa-
milia de escasos recursos, del distrito de Comas, 
había luchado para conseguir ser reconocida 
como empresaria. “Cuando uno no tiene nada, 
nada teme, pues el haber crecido en la pobreza 
te enseña, te hace más fuerte, para poder seguir 
adelante”, decía. Ella recuerda que desde niña le 
apasionó el cuero, con el que siempre estuvo en 
contacto, dado que su abuelo fue curtidor. Por 
eso, cuando terminó los estudios decidió formar 
una empresa a fin de realizar su sueño de traba-
jar el cuero. Comenzó confeccionando billeteras 
y carteras. Puso un taller en los bajos de su casa, 
a pesar del malestar de su padre, quien al princi-
pio no aceptaba la decisión de su hija, pues que-
ría verla seguir estudios superiores.
Rosa, para satisfacer el deseo paterno, postuló 
a una prestigiosa universidad en Lima, en la que 
cursó estudios de administración y marketing, 
pero de manera paralela puso su taller, donde di-
señó y produjo carteras y cinturones muy bellos 
y muy atractivos, todos de piel. Por supuesto, su 
elaboración era artesanal. Ofreció sus productos 
a diferentes boutiques de Lima y pronto se hizo 
conocida por la calidad y creatividad que exhi-
bían.
Terminó su carrera, se casó con un compañe-
ro de la universidad, Oscar del Valle, y tuvo un 
hijo, al que bautizó como Renato. Al mismo tiem-
po, hizo un esfuerzo y alquiló una tienda en un 
conocido centro comercial de la capital y le puso 
el nombre de su hijo: Renato del Valle. Ensegui-
da, recibió un primer pedido de carteras, de un 
cliente de Trujillo, quien le pagó una parte por 
adelantado, lo que le permitió confeccionar las 
carteras y llenar su tienda de productos. Su ne-
gocio fue viento en popa y empezó a diversificar 
su producción, confeccionando casacas de hom-
bre y de mujer y otros accesorios. Abrió varias 
tiendas, en Lima y en otras ciudades del Perú. 
Traspasó fronteras, exportando a Estados Unidos 
y Europa. 
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Cronología
2010
EL TLC firmado con China entró en vigor en marzo.
El 16 % del total de las exportaciones peruanas se dirigieron a China, dos puntos porcentuales 
por debajo de las exportaciones a Estados Unidos. La balanza comercial peruano-china aumen-
tó en un 25 % respecto al año anterior. 
Los principales países importadores de las demás manufacturas de cuero natural o regenerado 
(código armonizado: 420500) son:
• México (USD 100.82 millones FOB)
• Estados Unidos (USD 98.22 millones FOB)
• Hong Kong (USD 49.76 millones FOB)
Y los principales países exportadores de esos productos son:
• Francia (USD 320.50 millones FOB)
• China (USD 295.38 millones FOB)
• Hungría (USD 106.98 millones FOB)
2011
Las exportaciones peruanas de las demás manufacturas de cuero natural y regenerado (partida 
arancelaria: 4205009090) se dirigen principalmente a:
• Venezuela (USD 57 940 FOB)
• Trinidad y Tobago (USD 37 020 FOB)
• Estados Unidos (USD 24 940 FOB)
En total, el Perú exportó USD 214 375 FOB de estos productos, un incremento del 7 % respecto 
a 2010.
2015 La exportación se realizó en este año.
Fuentes:
• Mincetur (2012). “Tratado de Libre Comercio entre Perú y China”. Acuerdos Comerciales del Perú. <http://www.acuerdoscomer-
ciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=42&Itemid=59>. [Consulta: 1 de setiembre 
de 2012.]
• Embassy of the People’s Republic of China in the Republic of Peru (2011). “China se encamina a ser primer socio comercial de 
Perú”. <http://pe.chineseembassy.org/esp/xwss/t794647.htm>. [Consulta: 26 de diciembre de 2010.]
Situación
Debido a los últimos tratados de libre comercio 
firmados entre el Perú y varios países asiáticos, 
como China y Singapur, Rosa quiere incursionar 
en China, pues sabe que sus productos, de alta 
calidad y exquisito diseño, pueden ser muy va-
lorados por los ciudadanos chinos de los niveles 
socioeconómicos A y B. Así, entra en contacto 
con una empresa distribuidora china, Xing Xu 
Ling Corp., en la Feria de Cantón, realizada entre 
el 31 de octubre y el 4 de noviembre de 2012, a 
la que asiste acompañada por el director comer-
cial de su empresa —su hijo, Renato del Valle—, 
quien había estudiado el chino mandarín y do-
minaba perfectamente el inglés, lo que resultaba 
una gran ventaja. El dueño de la empresa china, 
el señor Taca Xi Tokao, se interesa en algunos 
productos que Rosa y Renato habían llevado de 
muestra y les pide una primera cotización en va-
lor FCA. También acuerdan mantener una reu-
nión en el Perú a mediados del próximo marzo.
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aceptar una L/C confirmada, irrevocable y a la 
vista de los documentos.
Información exclusiva para la empresa Xing 
Xu Ling Corp.
Al señor Taca Xi Tokao, de Xing Xu Ling Corp, le 
gustaría comprar la mitad de las cantidades in-
dicadas en la cotización, pero estaría dispuesto 
a comprar hasta un 25 % más de dichas cantida-
des. Con respecto al precio, le agradaría obtener 
un descuento del 35 % sobre la cotización, si bien 
podría llegar a aceptar hasta un 15 %, no menos. 
En cuanto al plazo de entrega, le gustaría recibir 
la mercancía en un plazo de 20 días, aunque po-
dría aceptar como máximo uno de 40 días. En lo 
que al incoterm se refiere, le gustaría comprar en 
un incoterm DAT aeropuerto de Shanghái, pero 
aceptaría un CPT como mínimo. Con respecto a 
la forma y medio de pago, le gustaría que el pago 
se hiciera con una L/C a 30 días de recibida la 
mercancía, aunque estaría dispuesto a aceptarlo 
a través de una L/C confirmada, irrevocable y a la 
vista de los documentos.
La cotización que Rosa envió fue la siguiente:
Cantidad Artículo Precio FCA USD/unidad
150 Carteras modelo (CAR 150) USD 250
100 Casacas modelo (CAS 120) USD 380
50 Billeteras de mujer (BMJ 420) USD 120
50 Billeteras de hombre (BHO 350 USD 150
50 Cinturones de mujer (CIMJ 630) USD 75
50 Cinturones de hombre (CIHO 570) USD 60
El flete del aeropuerto de Lima hasta el aero-
puerto de Shanghái asciende a USD 1 800, y el 
seguro de dicho trayecto, a USD 350.
Información exclusiva para la empresa 
Renato del Valle S.A.C.
A doña Rosa Monte, de la empresa Renato del 
Valle, le gustaría que le compren el doble de 
las cantidades indicadas en su cotización, pero 
aceptaría como mínimo un pedido por dichas 
cantidades. Con respecto al precio, le gustaría 
cobrar lo indicado en su cotización, si bien po-
dría aceptar como máximo un descuento del 
25 % sobre esos precios. En cuanto al plazo de en-
trega, le gustaría que fuera de 60 días, para poder 
preparar con tiempo todos los artículos, aunque 
podría aceptar como mínimo 30 días. En lo que 
al incoterm se refiere, le gustaría vender en FCA, 
pero aceptaría un CIP como máximo. Con res-
pecto a la forma y medio de pago, le gustaría que 
el pago fuera del 70 % por adelantado y el resto 
a través de una carta de crédito (L/C) a la vista 
de los documentos, aunque estaría dispuesta a 
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6. Con respecto a las pautas de comunicación, men-
cione las dos pautas de comportamiento más re-
levantes para emplear con relación a China.
7. ¿Qué características debe tener el equipo que 
negocie con la empresa china, para tener las ma-
yores posibilidades de éxito en esta negociación?
8. En la planificación estratégica, ¿cuáles son los 
temas que se deben tener en cuenta?
9. Describa un posible encuentro entre el equipo 
peruano y el equipo chino, en cuanto al saludo, 
la entrega de tarjetas de presentación, etc.
Preguntas 
1. Determine los objetivos GPT (gustaría, preten-
do y tengo) de ambas partes.
2. Defina la agenda de la negociación de las dos 
empresas.
3. ¿Qué cuatro características distinguen a los chi-
nos como negociadores? (Llamazares García-
Lomas, 2008).
4. ¿Cómo debió ser la toma de contacto con la em-
presa china?
5. Dentro de las tareas incluidas en la tercera eta-
pa del proceso negociador está la “información 
previa”. Indique en qué consiste y sustente.
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AAO Agente de aduanas en origen.
AAD Agente de aduanas en destino.
ACE Acuerdo de Complementación Económica.
Acuerdos 
comerciales
Contratos entre dos o más países, mediante los cuales se regulan materias 
estrictamente comerciales. Tienen carácter de tratados arancelarios para 
procurar ventajas y seguridad en las aplicaciones de las tarifas y regíme-
nes aduaneros que afectan a los contratantes.
ADEX Asociación de Exportadores.
Ad valorem Es un tipo de arancel basado en un porcentaje del valor de la carga. Es una 
barrera arancelaria consistente en un porcentaje sobre el valor (CIF/CIP) 
de la mercancía en la aduana de destino. 
Aduana Organismo responsable de la aplicación de la legislación aduanera y del con-
trol de la recaudación de los derechos de aduana y demás tributo encargado 
de aplicar en lo que concierne la legislación sobre comercio exterior, generar 
las estadísticas que ese tráfico produce y ejercer las demás funciones que las 
leyes le encomiendan. El término también designa una parte cualquiera de 
la administración de la aduana, un servicio o una oficina.
Agente de carga 
internacional 
o transitorio
Persona que puede realizar y recibir embarques, consolidar y desconsoli-
dar mercancías, actuar como operador de transporte multimodal sujetán-
dose a las leyes de la materia y emitir documentos propios de su actividad, 
tales como conocimientos de embarque, guías aéreas, certificados de re-
cepción, certificados de transporte y similares.
Glosario1
1 Fuentes:
– Glosario de términos de aduanas. Recuperado de http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/glosa.htm 
– Glosario de términos utilizados en el comercio internacional. Gestiopolis.com. Fecha del documento: 10 de 
abril de 2008.
– Glosario de comercio internacional. Recuperado de http://www.tradeaction.com/
– Guía on line de comercio exterior. Recuperado de http://intcomco.tripod.com/pago.html 
– Glosario de términos de comercio exterior, Banco de Crédito (BCP). Recuperado de http://www.bancodecredi-
to.com.bo/empresas/c_glosario.asp 
– Glosario de términos utilizados en el comercio internacional. Recuperado de http://www.mujeresdeempresa.
com/comercio/comercio050203.shtml 
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Agente de transporte 
aduanero
Persona de existencia visible o ideal que, en representación de los trans-
portistas, tiene a su cargo las gestiones relacionadas con la presentación 
del medio transportador y de sus cargas ante la aduana.
Alcue América Latina, el Caribe y la Unión Europea.
Antidumping Derecho que intenta desalentar o prevenir el dumping; normalmente el ob-
jetivo es el de imponer un derecho que equivalga a la diferencia entre el 
precio de venta de los bienes en el país de origen y el precio de venta en el 
país del importador.
Arancel Impuesto o derecho de aduana, que se cobra sobre una mercancía cuando 
esta se importa o exporta, siempre en el país de destino.
Área aduanera Es la parte del territorio político limitada por la línea aduanera, en la cual, 
para que tenga acceso la mercancía procedente del exterior y también para 
franquear la salida a las del país, se hacen efectivos los preceptos de la le-
gislación específica aduanera y, cuando procede, los derechos o impuestos 
del arancel o tarifa, que es consecuencia natural de aquella legislación.
BAF (Bunker 
Adjustement Factor)
Factor de ajuste de combustible. Influye en el cálculo del flete marítimo. 
Balanza comercial Conjunto de transacciones comerciales realizadas por un país con el exte-
rior, en un periodo determinado (un año), consistentes en las importacio-
nes y exportaciones de mercancías consideradas en su conjunto, exteriori-
zándose el resultado de tres maneras distintas, conforme a los resultados 
de los valores totales intercambiados. Puede ser: balanza comercial nivela-
da (cuando la importación y la exportación se equilibran), negativa, defici-
taria o desfavorable (exceso de importación sobre exportación) y positiva, 
favorable o con superávit (exceso de exportación sobre importación). 
Banco confirmador Dentro de la carta de crédito, es el banco que da su confirmación a la mis-
ma. Puede ser tanto un tercer banco como el banco “corresponsal”. 
Banco corresponsal  Dentro de la carta de crédito, es el banco que recibe la notificación de la 
apertura de una carta de crédito y las condiciones del mismo. Comunica 
esto al exportador. 
Banco emisor 
o interviniente
Recibe las instrucciones de su cliente (el importador) para la apertura de 
un crédito documentario a favor del exportador.
Beneficiario Persona a cuyo favor se emite el crédito y que puede exigir el pago al banco 
emisor o al pagador una vez que ha cumplido las condiciones estipuladas 
en el crédito. Es el exportador. 
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CAN Comunidad Andina de Naciones.
Carga Se denomina así a aquellas mercaderías que son objeto de transporte me-
diante el pago de un precio. También se puede denominar carga a las mer-
caderías que un buque, un avión u otro tipo de vehículo transportador 
tiene en su bodega o depósito en un momento dado. 
Carga consolidada Agrupamiento de mercancías pertenecientes a varios consignatarios, reu-
nidas para ser transportadas de un puerto, aeropuerto o terminal terrestre 
con destino a otro puerto, aeropuerto o terminal terrestre, en contenedores 
o similares, siempre y cuando se encuentren amparadas por un mismo 
documento de transporte.
Carga unitarizada Cabe entender por unitarización de una carga a la reunión o agrupación 
de cierto número de artículos o bultos en un solo conjunto con el propósito 
de facilitar su manipulación, estiba, almacenamiento, transporte o utiliza-
ción posterior de su contenido.
Carta de crédito Medio de pago por el cual el banco emisor se compromete, por petición 
del importador, a pagarle al exportador una suma de dinero, previamente 
establecida, a cambio de que este haga entrega de los documentos de em-
barque dentro de un periodo de tiempo dado. 
Carta de garantía Documento, expedido por una compañía de aeronavegación, que constitu-
ye la prueba de un contrato transporte de carga, siendo, al mismo tiempo, 
el comprobante de la recepción de las mercancías que serán transportadas, 
con indicación del importe correspondiente en concepto de flete.
Certificado 
de análisis 
Documento que certifica que la naturaleza, composición, grado, etc., de la 
mercancía corresponde a la calidad contratada 
Certificado 
de depósito
Se exige en los casos en que la existencia de depósito previo obligue a ha-
berlo realizado antes de despachar la mercancía. 
Certificado 
de inspección 
Certificado que indica que las mercancías han sido examinadas y encon-
tradas conformes con lo mencionado en un contrato o una proforma. Rea-
lizan la inspección compañías especializadas. 
Certificado 
de origen 
Es un formato oficial mediante el cual el exportador de un bien o una au-
toridad certifica que el bien es originario del país o de la región por haber 
cumplido con las reglas de origen establecidas. 
Este documento se exige en el país de destino con objeto de determinar el 
origen de las mercancías y, entre otros, poder acogerse a las preferencias 
arancelarias en el caso de que exista un acuerdo comercial entre ambos 
países y que dicha mercancía esté amparada por dicho acuerdo.
Certificado 
de peso 
Es un documento en el que se hace constar el peso de la mercancía (neto y 
bruto), bulto por bulto. 
Certificado 
de sanidad 
Documento que certifica que la mercancía ha sido examinada y se encuen-
tra en perfectas condiciones para el consumo humano. 
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Certificado 
fitosanitario 
Documento normalmente exigido en exportaciones de productos silvoa-
gropecuarios, que certifica que los productos han sido examinados y 
que se ajustan a las disposiciones fitosanitarias vigentes en el país del ex-
portador. 
Cláusulas 
de salva guardia 
Tienen por finalidad posibilitar a los países la adopción con carácter tran-
sitorio de medidas de diversa naturaleza tendientes a contrarrestar conse-
cuencias indeseables para su economía. 
Coeficiente de estiba Ce = V/P; siendo V = Volumen (m3) y P = Peso (t).
Collect (inglés) Porte debido, pagadero en destino. 
Commodities 
(inglés)
Término muy usado en el tráfico internacional, a cuyos efectos significa 
materia a granel o, más bien, materia prima, cuyo concepto incluye tam-




Es un instrumento típico del transporte marítimo de carga cuya función 
primordial es constituir la prueba del contrato de fletamento, como re-
cibo de las mercancías cargadas, y, al mismo tiempo, el título represen-
tativo de ella con todas las características de un documento negociable. 
Puede estar extendido a la orden de determinada persona o empresa o ser 
al portador. Puede ser negociable o no negociable.
Conocimiento de 
embarque a la orden 
(To the order)
Cuando un BL es a la orden, el propietario de la mercancía (el poseedor 
del BL) puede convertirlo en nominativo (mediante endoso), ponerlo a la 
orden de otra firma o dejarlo con el endoso firmado en blanco. Son los 
más utilizados.
Conocimiento de  
embarque limpio 
a bordo
Hace referencia al estado de la mercadería a bordo del buque. Limpio a 
bordo (clean on board) significa que en apariencia la carga no presenta de-




Es extendido a nombre de una persona determinada, que podrá hacerse 
cargo de la mercancía previa identificación y presentación de uno de los 
BL originales. No admiten endoso.
Consignatario Persona designada por el expedidor del producto para que se haga cargo 
de éste y lo entregue al importador; el consignatario y el importador po-
drán ser la misma persona física o ideal, si así lo determina el remitente 
del producto.
Consolidación Combinación de varias cargas pequeñas en un embarque unitario para 
aplicar las tasas portuarias correspondientes a los recipientes completos 
de carga.





Es un convenio en virtud del cual un banco (banco emisor), obrando a pe-
tición de un cliente (ordenante) y de conformidad con sus instrucciones, 
se obliga a efectuar un pago a un tercero (beneficiario) o autoriza a otro 
banco a efectuar dicho pago, contra presentación de los documentos exi-
gidos dentro del tiempo límite especificado, siempre y cuando se hayan 




El crédito no puede ser modificado o cancelado sin el acuerdo del banco 
emisor, del banco confirmador (si lo hubiese) y del beneficiario. Es un 
compromiso en firme por parte del banco emisor en favor del exportador. 
A falta de una indicación clara en el crédito, este será considerado como 





Pueden ser anulados o modificados por el banco emisor en cualquier 
momento y sin tener que avisar al beneficiario. Sin embargo, el banco 
emisor queda obligado por todos los pagos, compromisos, aceptaciones 
o negociaciones efectuadas con anterioridad al recibo de la notificación 
de modificación o cancelación. Se desaconseja absolutamente su uso, ya 
que no es un compromiso de pago en firme. En la práctica, no se emplean 




Un crédito documentario transferible es emitido a favor de un beneficia-
rio que no es quien produce la mercancía sino un intermediario, que ha 
establecido un contrato de venta con un comprador, pero depende de una 
tercera parte (el exportador) para suministrar la mercancía a su cliente. 
Especialmente indicado para las trading companys. El beneficiario puede 
dar instrucciones al banco pagador, aceptador o negociador para que el 
crédito sea utilizable, parcial o totalmente, por uno o más beneficiarios de 
su país o de otro país. Si se quiere que un crédito documentario sea trans-





Se denomina así al formulario impreso, debidamente cumplimentado por 
el importador/exportador, que tiene como objetivos principales: permitir 
la liquidación y el cobro de los derechos, impuestos u otros gravámenes 
que se deba pagar por las mercancías, y fiscalizar la importación/exporta-
ción de mercancías sujetas a limitaciones y/o protecciones (flora, fauna) y/o 
prohibiciones y/o exenciones (derechos). 
Depósito aduanero Son recintos, bajo el control de la aduana, en el que las mercancías no abo-
nan derechos de importación. Se usan sobre todo cuando un importador 
no sabe cuál será el destino final de la importación. Se permiten las mis-
mas operaciones que en las zonas francas. 
Derechos de aduana Impuestos que gravan las mercancías que ingresan a un país. Están esta-
blecidos en el arancel aduanero y/o en la legislación vigente. 
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Divisa Medio de pago internacional representado por una moneda extranjera 
emergente de los créditos que un país tiene contra otro por el suminis-
tro de mercancías, capitales o servicios, o por las autorizaciones que este 
le haya conferido para efectuar pagos girando temporariamente en 
descubiertos. 
Drawback Restitución o devolución, total o parcial, de los derechos de importación u 
otros impuestos internos sobre materias primas o mercancías importadas, 
cuando son reexportadas, ya sea con un mayor grado de elaboración o 
formando parte, en mayor o menor proporción, de otros artículos que se 
exportan. 
Dumping Venta de productos de un país a otro a precios inferiores a los de expor-
tación establecidos o por debajo de los costos de producción en el país de 
origen. 
Embalaje Protección de las mercaderías durante todas las operaciones de transporte 
y manejo que supone el proceso de exportación, de modo que lleguen a 
manos del cliente final, en el extranjero, en las mejores condiciones. 
Embarque Carga en un vehículo o nave. 
Enapu Empresa Nacional de Puertos S.A.
Envase Continente interior o exterior con que normalmente se presentan las mer-
cancías, siempre que este sea común o usual en el comercio internacional. 
Estacionalidad Periodo asociado a determinadas actividades productivas, que se repite 
cíclicamente todos los años. 
Estiba Cargar y distribuir ordenadamente las mercancías en un barco. Lo contra-
rio se denomina desestiba.
Exportación Régimen aduanero aplicable a las mercancías en libre comercialización que 
salen del territorio aduanero, para uso o consumo definitivo en el exterior.
Factoring Cesión que la empresa exportadora hace a un intermediario financiero so-
bre el derecho de cobro de los créditos otorgados, a un interés preestable-
cido, pudiendo este asumir o no el riesgo de la operación.
FCL de 20’ Contenedor de 20 pies.
FCL de 40’ Contenedor de 40 pies.
FCL Reef Full Container Load Reefer (contenedor refrigerado). Puede ser de 20’ 
o de 40’.
Fecha de embarque Es aquella que se estipula en la declaración de exportación. Se registra 
también en el conocimiento de embarque, guía aérea o carta de porte emi-
tida por la respectiva empresa de transporte. A partir de esta fecha se es-
tablecen los plazos dentro del proceso de exportación. 
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Flete Precio que ha de pagarse por el alquiler de un barco, avión o camión o por 
la carga transportada. 
g Gramo(s).
IATA Asociación de Transporte Aéreo Internacional. 
IGV Impuesto General a las Ventas.
IPM Impuesto de Promoción Municipal.
Importación Régimen aduanero aplicable a las mercancías en libre comercialización 
que entran en el territorio aduanero, para uso o consumo definitivo en el 
país. Se refiere a la entrada de mercancías de procedencia extranjera en un 
territorio aduanero. 
ISC Impuesto Selectivo al Consumo.
Joint venture 
(inglés)
Asociación temporal de empresas para desarrollar un proyecto; sociedad 
mixta con riesgo compartido. 
kg Kilogramo(s).
l Litro(s).
L/C Letter credit (carta de crédito).
Letra de cambio Documento o título valor mediante el cual una persona física o jurídica 




Documento que concede permiso para exportar mercancías especificadas 
dentro de un plazo concreto.
Licencia 
de importación
Es la autorización oficial que permite la entrada de las mercancías en el 
país del importador. Si las mercancías no están sometidas a restricciones 
aduaneras, se expiden automáticamente.
Líneas de crédito Se refiere a los créditos que los bancos ponen a disposición del usuario 
para determinados fines.
Logística integrada Control del flujo de productos desde los insumos hasta el producto final 
que llega al consumidor, incluyendo los flujos informativos y financieros 
asociados.
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Manifiesto Relación detallada de todo el cargamento de un transporte, que debe ser 
presentada por el transportista a las autoridades competentes que se la 
requieran. Este documento contiene detalle de marca, número, especie de 
mercadería, kg, cargadores, consignatario o cualquier otra información 
que pueda ser requerida por la autoridad aduanera o consular en los paí-
ses de exportación y/o importación. 
Maquila Empresas internacionales, generalmente fronterizas, que operan por sub-
contratación por parte de empresas de otro país donde los productos fina-
les son reimportados sin el pago de derechos de aduana. 
Materia prima Materia no transformada, utilizada para la producción de un bien. Los 
procesos productivos alteran su estructura original. 
Mincetur Ministerio de Comercio Exterior y Turismo.
Nomenclatura 
arancelaria 
Lista o nómina de mercancías, objetos del comercio internacional, orde-
nadas sistemáticamente sobre la base de determinados principios, su na-
turaleza, origen, destino, etc. Si frente a cada una de las mercancías de 
una nomenclatura hacemos figurar los derechos de importación, esta se 
transforma en un arancel.
OMC Organización Mundial del Comercio.
Operador logístico Ofrece, además de los servicios de un agente de aduana, otros servicios, 
como transporte, manipulado, almacenaje, entre otros.
Orden de embarque Documento suscrito por el agente de aduanas, que se constituye en una 
solicitud ante el Servicio Nacional de Aduanas para que este autorice el 
embarque de las mercaderías. 
Orden de pago Instrumento de pago por el cual el comprador internacional transfiere al 
vendedor, por intermedio de un banco, los fondos necesarios para el pago 
de la exportación. 
Packing list 
(inglés)
Es una lista en la que se especifica el contenido de cada bulto de una ope-
ración de exportación.
País de origen Por tal se entiende, si se trata de productos naturales, allí donde son pro-
ducidos, y si de manufacturas, el lugar donde se ha efectuado la trans-
formación para darles la condición con que son introducidas en el país 
importador.
País de procedencia Se entiende el país del cual llega directamente la mercadería, sin conside-
rar si fue producida o manufacturada en él.
Pallet Plataforma constituida por dos pisos unidos por largueros. Medidas: Uni-
versal = 1 200 x 1 000 mm. Europalet = 1 200 x 800 mm. Altura máxima = 
aproximadamente 1.70 m.
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Póliza de seguro Documento en que constan las condiciones estipuladas entre asegurador 
y asegurado con respecto al contrato de seguro. Las primas aplicables se 
calculan en función del tiempo de vigencia de los contratos, del valor ase-
gurado y las de los riesgos propios de la carga y de los riesgos corridos 
durante su manipuleo y transporte. 
Precios de referencia Fijación por parte de la autoridad gubernamental de un precio a un pro-
ducto con el objeto de aplicar un arancel. 
Puerto libre Concesión hecha a un Estado para disponer de un puerto en otro país 
como si fuese propio, es decir, embarcar o desembarcar mercancía y trans-
portarla, sin interferencia o derechos aduaneros. 
Reexportación Cuando una mercadería proveniente del exterior se despacha a un país, 
para luego volverla a embarcar con cualquier destino. Se dice que esa mer-
cadería ha sido “reexportada”, porque ha sufrido dos exportaciones: desde 
su país de origen hacia el territorio de tal o cual país y desde ahí hacia un 
tercero. 
Régimen aduanero Tratamiento aplicable a todas las mercaderías sujetas al control de la adua-
na, respecto de las leyes y reglamentos aduaneros y de conformidad a su 
naturaleza y al objetivo de cada operación. 
Reimportación
 
Respecto de mercaderías que se exportaron, cuando vuelven, por cual-
quier causa, al país de donde son originarias, o con respecto a mercaderías 
extranjeras introducidas al país, si son exportadas para volver a importár-
selas nuevamente por cualquier motivo más tarde. 
Reintegro Es el régimen por el cual se restituyen, total o parcialmente, los importes 
que se hubieran pagado en concepto de tributos interiores por la mercade-
ría o servicio que se exporta definitivamente. 
S.A. Sociedad Anónima.
S.A.C. Sociedad Anónima Cerrada.
Salida temporal.  
Exportación 
temporal 
Régimen suspensivo de derechos, al amparo del cual determinadas mer-
cancías, nacionales o nacionalizadas, pueden salir temporalmente del país 
sin incurrir en las obligaciones que causaría su exportación, siempre que 
sean perfectamente individualizables e identificables, y que los interesa-
dos se comprometan a retornarlas dentro de los plazos reglamentarios. 
Salvaguardas
 
Medidas excepcionales de protección que utiliza un país para proteger 
temporalmente a determinadas industrias nacionales que se encuentran 
dañadas o que se enfrentan a una amenaza de daño grave, debido a un 
incremento significativo de las mercancías que fluyen al mercado interno 
en condiciones de competencia leal. 
ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos234
Seguro acotado Cuando el exportador no contrata un seguro para el tramo principal desde 
el país de origen al país de destino, aduanas en destino puede acotar una 
cantidad, que supone un porcentaje sobre el valor FOB de la mercancía, 
que se suma al incoterm CFR/CPT con el fin de aplicar los aranceles e im-
puestos que correspondan a una cifra superior. Una vez que se obtiene el 
importe de la carga nacionalizada con todos los impuestos pertinentes, 
habrá que restar el monto correspondiente a ese seguro acotado, ya que la 
carga no queda asegurada.
SID Seguro  interno en destino.
SIO Seguro  interno en origen.
Sistema armonizado Sistema armonizado de designación y clasificación de las mercancías. Nue-
va nomenclatura universal de las mercancías adoptada por el Consejo de 
Cooperación Aduanera y aplicada por la mayoría de los países del mundo. 
SGP Es el Sistema Generalizado de Preferencias, acuerdo unilateral de los paí-
ses que conforman la UE, por el cual una serie de productos de países en 
vías de desarrollo ingresan a la UE con arancel cero.
t Tonelada(s).
Tasa Derecho que percibe el Estado como persona soberana, por servicios o pres-
taciones especiales o individualizables, de carácter jurídico-administrativo, 
organizados con fines colectivos y que les paga el usuario a su solicitud. 
TID Transporte interno en destino.
TIO Transporte interno en origen.
Tipo de cambio El precio de una divisa con relación a otra. 
TLC Tratado de Libre Comercio.
TM Tonelada métrica.
Transbordo Transferencia de la carga de un vehículo a otro, pertenezca o no a un mis-
mo modo de transporte (vía férrea, ruta, vía de agua, oleoductos, etc.). Se 
distinguen los transbordos hechos bajo el régimen de contrato de trans-




Porte de mercancía por dos o más modos diferentes de transportes (ca-
mión, tren, buque, aéreo), en virtud de un contrato de transporte multi-
modal, plurimodal o combinado, desde un lugar situado en un país en 
el que el operador del transporte multimodal toma las mercancías, bajo 
su responsabilidad y custodia, para entregarlas posteriormente en otro 
lugar situado en un país diferente. Las características esenciales de este 
sistema, que lo distingue del transporte segmentado tradicional, son, en 
primer lugar, que se trata de un sistema basado en un “contrato único” y, 
en segundo lugar, que el operador del transporte multimodal que asume 
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la responsabilidad del cumplimiento del contrato actúa como “principal” 
y no como agente del usuario o expedidor, o de los porteadores que in-
tegran los diferentes modos de transportes. Este principio se basa en el 
servicio de transporte de la mercadería de “puerta a puerta”, reduciendo 
notablemente la documentación y el cumplimiento de otras formalidades, 
como son las prácticas en el transporte tradicional.
Unión aduanera Es una forma de integración económica en la que se transforman dos o 
más territorios aduaneros en uno solo, dentro del cual los aranceles u otras 
restricciones al comercio son eliminados; se aplican, en general, idénticos 
aranceles y regulaciones al comercio con terceros países. 
URU Usos y Reglas Uniformes de la Cámara de Comercio Internacional. 
Valor en aduana Para calcular los derechos aduaneros que hay que aplicar, la aduana define 
el concepto de valor en aduana, que es el de la mercancía más todos los 
gastos (seguro, transporte, etc.) que se hayan producido hasta el momento 
de pasar la aduana. Sobre este valor en aduana (CIF/CIP) se aplicará el tipo 
de arancel a que esté sometida la mercancía. El arancel por aplicar depen-
de de la mercancía y el país de origen. Al resultado de aplicar el arancel al 
valor en aduana, se aplica el impuesto IGV equivalente y correspondiente. 




Cláusula del seguro prevista en el Institute Cargo Clauses, por la que los 
aseguradores cubren la mercancía a partir del momento en que sale del 
almacén en el lugar indicado en la póliza para el comienzo del transporte 
hasta el almacén de destino. Almacén a almacén. 
Warrant Palabra de origen inglés cuyo significado es “garantía”. En materia comer-
cial se entiende por warrant un certificado de depósito emitido por los ad-
ministradores del almacén o depósito, ya sean fiscales o privados, en el 
cual se detallan los artículos o mercancías de cualquier género que están 
depositados en ellos, pudiendo ser trasmitido y con él la propiedad de los 
efectos, de uno a otro comerciante, conforme a los recaudos que fija cada 
legislación sobre el particular. 
Zona de libre 
comercio 
Forma de integración económica que elimina todas las barreras arancela-
rias al comercio de bienes entre los países miembros. 
Zona franca Áreas del territorio nacional extraaduaneras, previamente calificadas, su-
jetas a un régimen especial, donde podrán establecerse y funcionar em-
presas, nacionales o extranjeras, que se dediquen a la producción o co-
mercialización de bienes para la exportación, directa o indirecta, así como 
a la prestación de servicios vinculados al comercio internacional y a las 
actividades conexas o complementarias a ellas. 
ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos236
Zona primaria 
aduanera 
Parte del territorio aduanero que comprende los recintos aduaneros, espa-
cios acuáticos o terrestres destinados o autorizados para las operaciones 
de desembarque, embarque, movilización o depósito de las mercancías; 
las oficinas, locales o dependencias destinadas al servicio directo de una 
aduana, aeropuertos, predios o caminos habilitados y cualquier otro sitio 
donde se cumplen normalmente las operaciones aduaneras. 
Zona secundaria 
aduanera 
Parte del territorio aduanero no comprendida como zona primaria o zona 
franca.  
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Esta parte es un complemento fundamental de 
la investigación contenida en el texto central del 
libro. Su objetivo es dar respuesta a las preguntas 
formuladas en los distintos casos desarrollados. 
Las preguntas de carácter teórico no han sido 
respondidas, pues la parte central del trabajo 
incluye una introducción, en cada capítulo, de 
los temas conceptuales, los cuales están relacio-
nados con las diferentes preguntas teóricas que 
muestran los casos. Asimismo, incluye bibliogra-
fía con fuentes de gran interés a fin de facilitar 
a los interesados la comprensión de dichos con-
ceptos.
Por lo expuesto, los investigadores conside-
ramos que el presente anexo muy bien podría 
adecuarse a los requerimientos de los profesores 
universitarios que hayan tenido conocimiento 
previo del texto central del libro y consideren 
aplicar el método de casos en las diferentes asig-
naturas del comercio internacional. Igualmente, 
consideramos que puede ser una muy buena he-
rramienta para quienes deseen ampliar sus co-
nocimientos del comercio exterior a través de la 
casuística, tanto en el ámbito nacional como en el 
internacional.
Tratándose de un tema de actualidad y re-
levancia para la economía peruana, este anexo 
contribuye al conocimiento, aplicación y solución 
de situaciones similares a las que pueden presen-
tarse en los diferentes campos del comercio exte-
rior. Los autores desean, con este aporte, colabo-
rar en la formación de los futuros profesionales 
especializados en comercio internacional. 
Disciplinas complementarias como el marke-
ting internacional, los acuerdos comerciales con 
bloques económicos o bilaterales, el buen uso de 
herramientas financieras y, lo más importante, la 
aplicación correcta y necesaria de los incoterms, 
forman parte de la investigación de este libro, 
permitiendo a los lectores disponer de un docu-
mento de consulta técnica en la aplicación de los 
casos desarrollados.
Se ha tratado de que las cifras consideradas 
para los diferentes servicios incluidos en los ca-
sos se aproximen lo mejor posible a la realidad; 
sin embargo, puede no suceder esto en todos los 
casos. Asimismo, para facilitar el desarrollo de 
las preguntas, no se ha descontado el IGV (Im-
puesto General a las Ventas) para el cálculo de la 
ganancia, cuando el caso lo solicita. 
El lector encontrará en el libro una valiosa in-
formación, pues se han considerado los nombres 
reales de los impuestos que se pagan en cada 
país. Ejemplo: TVA = Taxe sur la Valeur Ajoutée 
(equivalente al IGV). Igualmente, podrá apreciar 
que el monto de la mercadería nacionalizada 
debe redondearse, pues la aduana así lo requiere, 
y que cualquier incoterm que se solicite debe re-
dondearse como respuesta final, no así los inco-
terms intermedios que llevan a dicha respuesta 
final.
Los autores desean recalcar que este libro de 
soluciones le permitirá al lector, si lo considera 
necesario o práctico, incrementar, reducir o cam-
biar preguntas conforme a sus necesidades. Asi-
mismo, le permitirá cambiar los productos que 
se importan o exportan, cambiar los incoterms, 
los mercados objetivos, los proveedores y todos 
Respuestas a las preguntas 
de los casos aplicativos
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aquellos temas que los profesionales, principal-
mente los académicos, consideren pertinentes 
para ampliar el servicio de este anexo, lo que les 
permitirá ampliar o incidir en aquellas pregun-
tas que consideren más importantes o prácticas, 
dependiendo del tema o realidad a la que le quie-
ran dar un énfasis especial.
Finalmente, los investigadores hemos querido 
demostrar, y esperamos sinceramente haberlo 
conseguido, que la mayoría de las situaciones 
que suelen ocurrir en el comercio internacional 
tienen solución, y deseamos que las experiencias 
incluidas en las dos partes de esta investigación 
sirvan de ayuda para que situaciones similares 
que se presentan en otros ámbitos del comercio 
exterior obtengan igualmente solución. 
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• Datos del caso
Certificados de calidad y de origen EUR 410
TIO por FCL de 20’ EUR 380
AAO 1 % EXW
Estiba por FCL de 20’ EUR 230
Flete de Paita a Hamburgo por cada FCL de 20’ EUR 2 000
Flete Hamburgo-Budapest del 50 % de los alfajores EUR 780
Seguro acotado 2 %
Arancel - ad valorem 8 %
ÁFA (equivalente al IGV) 19 %
Desestiba por FCL de 20’ EUR 250
Puerto de Hamburgo por FCL 20’ EUR 180
AAD 2.5 % del FOB
TID del 50 % de los alfajores EUR 780
	El pedido consiste en dos FCL de 20’, cada uno con un contenido de 21 000 docenas, en el que 
se distribuyen en forma proporcional alfajores rellenos de piña, membrillo y manjar blanco con 
coco.
 Se acogen a las preferencias arancelarias.
• Cálculo para hallar el EXW
Tipo de alfajores Docenas Precio unitario  Precio total
Rellenos de piña 7 000 4.5 31 500
Rellenos de membrillo 7 000 6.5 45 500
Rellenos de manjar blanco con coco 7 000 8 56 000
Total por FCL de 20’ 133 000
2 FCL de 20’: (2 x 133 000) EXW Pacasmayo  EUR 266 000
Caso 1 
Alfajores Godzilla S.A.C. ***
Capítulo I
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• Pregunta 1: Determine el DDP Budapest.
Respuesta: DDP Budapest = EUR 337 069
EXW Pacasmayo 266 000.00
Certificados de calidad y origen 410.00 Dato del caso
TIO 760.00 (380 x 2)
Estiba 460.00 (230 x 2)
AAO 2 660.00 (1 % del EXW)
FOB Paita 270 290.00 Subtotal
Flete Paita-Hamburgo 4 000.00 (2000 x 2)
Desestiba 500.00 (250 x 2)
Puerto Hamburgo 360.00 (180 x 2)
Flete Hamburgo-Budapest 1 560.00 (780 x 2)
CPT Budapest 276 710.00 Subtotal
Seguro acotado 5 405.80 (2 % del FOB)
CIP Budapest 282 115.80 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 282 115.80 Subtotal
ÁFA 53 602.00 (19 % de la suma)
Nacionalizada 335 718.00 Subtotal
AAD 6 757.25 (2.5 % del FOB)
Subtotal 342 475.25 Subtotal
Resta del seguro acotado 5 405.80
DDP Budapest EUR 337 069  
• Pregunta 2: Determine el DAP Budapest.
 Respuesta: DAP Budapest = EUR 276 710
 En esta pregunta, el DAP Budapest coincide con CPT Budapest.
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• Pregunta 3: Suponga que el kilogramo por avión cuesta EUR 4.00 para los trayectos Lima-Ámster-
dam-Budapest y que la empresa peruana envía una tonelada de alfajores, en forma proporcional, 
de piña y de membrillo, siendo el precio del transporte a Lima de EUR 250. Encuentre el valor CPT 
Budapest de dicha exportación. Utilice únicamente los datos correspondientes a este incoterm.
 Respuesta: CPT Budapest = EUR 10 101
 –  Datos
Alfajores kg Peso unitario en kg Precio por docena en EUR
Piña 500 0.07 4.5
Membrillo 500 0.10 6.5
 –  Cálculo de las unidades
Alfajores Unidades Cálculo
Piña 7 143 (500/0.07)
Membrillo 5 000 (500/0.10)
 – Cálculo de las docenas
Alfajores Docenas Cálculo
Piña 595.24 (7 143/12)
Membrillo 416.67 (5 000/12)
 – Cálculo del  EXW
Alfajores Precio Cálculo
Piña 2 678.58 (595.24 x 4.5)
Membrillo 2 708.36 (416.67 x 6.5)
EXW Pacasmayo 5 386.94
 – Cálculo del CPT
EXW Pacasmayo 5 386.94
Certificados calidad y origen 410.00 Dato del caso
TIO 250.00 Dato de la pregunta
AAO 53.87 (1 % del EXW)
FCA Lima 6 100.81 Subtotal
Flete 4 000.00 (EUR 4 x 1 000 kg)
CPT Budapest EUR 10 101
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• Pregunta 4: En caso de que la venta de un FCL de 20’ sea DAT Budapest, con un costo de descarga 
en el terminal terrestre de EUR 180, encuentre dicho incoterm.
 Respuesta: DAT Budapest = EUR 138 740
EXW Pacasmayo 133 000.00
Certificados calidad y origen 410.00 Dato del caso
TIO 380.00 Dato del caso
Estiba 230.00 Dato del caso
AAO 1 330.00 (1 % del EXW )
FOB Paita 135 350.00 Subtotal
Flete Paita-Hamburgo 2 000.00 Dato del caso
Desestiba 250.00 Dato del caso
Puerto Hamburgo 180.00 Dato del caso
Flete Hamburgo-Budapest 780.00 Dato del caso
CPT Budapest 138 560.00 Subtotal
Descarga terminal 180.00 Dato de la pregunta
DAT Budapest EUR 138 740
• Pregunta 5: En caso de que la venta de los dos FCL de 20’ sea DAT Huaquillas (Ecuador, frontera con 
Perú) y tenga un transporte interno adicional Paita-Aguas Verdes (Tumbes) de EUR 200 por cada uno 
de los FCL de 20’, encuentre el valor de dicho incoterm. Utilice únicamente los datos correspondien-
tes. La descarga tiene un costo, por FCL de 20’, igual al de la pregunta número 4. 
 Respuesta: DAT Frontera Ecuador = EUR 270 590
EXW Pacasmayo 266 000.00
Certificados calidad y origen 410.00 Dato del caso
TIO 760.00 (380 x 2)
TIO adicional 400.00 Dato de la pregunta
AAO 2 660.00 (1 % del EXW)
FCA Aguas Verdes 270 230.00 Subtotal
Descarga 360.00 (180 x 2)
DAT Huaquillas EUR 270 590  
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Caso 2 
Bill & John Fast Tico Co. ***
• Datos del caso
Flete Miami-Callao (por 1 FCL de 20’ en el que entra un auto) USD 2 000
AAO por despacho USD 350
AAD por despacho USD 180
Puerto Callao por FCL de 20’ USD 480
Puerto Miami por FCL de 20’ USD 480
Estiba por FCL de 20’ USD 250
Desestiba por FCL de 20’ USD 250
TIO/SIO para 5 autos (seguro incluido de USD 30 por auto) USD 2 340
Seguro internacional 3 % del FOB




TID total (entran los 5 autos e incluye seguro de USD 12 por vehículo) USD 300
TID por auto USD 60
SID por auto USD 15
Precio Jeep Cheroke USD 18 000
Precio Jeep Gran Cheroke USD 23 000
Precio Ford Mustang USD 21 500
Precio Honda Civic Americano USD 15 000
Precio Toyota Corolla Americano USD 17 000
	La importación consiste en 5 FLC de 20’. Uno por cada auto.
	Se acogen a las preferencias arancelarias. 
• Cálculo para hallar el EXW0
Modelo Precio
Jeep Cheroke USD 18 000
Jeep Gran Cheroke USD 23 000
Ford Mustang USD 21 500
Honda Civic Americano USD 15 000
Toyota Corolla Americano USD 17 000
Total EXW Miami USD 94 500
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• Pregunta 1: Encuentre el DAT Callao sólo de los dos jeeps y explique el grado de responsabilidad de 
ambas empresas por este incoterm.
 Respuesta: DAT Callao = USD 49 558
EXW Miami 41 000 00 (18 000 + 23 000)
TIO/SIO 936.00 (2 340 / 5 x 2)
Puerto Miami 960.00 (480 x 2)
Estiba 500.00 (250 x 2)
AAO 350.00 Dato del caso
FOB Miami 43 746.00 Subtotal
Flete Miami-Callao 4 000.00 (2 000 x 2)
CFR Callao 47 746.00 Subtotal
Seguro internacional 1 312.38 (3 % del FOB)
CIF Callao 49 058.38 Subtotal
Desestiba 500.00 (250 x 2)
DAT Callao USD 49 558  
 Nota: El grado de responsabilidad se consulta en Incoterms 2010.
• Pregunta 2: ¿Cuál sería el DAP Lurín de todos los autos en una sola factura? Suponga que los autos 
llegaron sin seguro internacional. 
 Respuesta: DAP almacén Lurín = USD 114 790
EXW Detroit 94 500
TIO / SIO 2 340 Dato del caso
Puerto Miami 2 400 (480 x 5)
Estiba 1 250 (250 x 5)
AAO 350 Dato del caso
FOB Miami 100 840 Subtotal
Flete Miami-Callao 10 000 (2 000 x 5)
CFR Callao 110 840 Subtotal
Desestiba 1 250 (250 x 5)
Puerto Callao 2 400 (480 x 5)
TID (incluye SID) 300 Dato del caso
DAP Lurín USD 114 790  
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• Pregunta 3: Desarrolle el DDP Lurín bajo las circunstancias expuestas en la pregunta 2 y consideran-
do que el seguro fue acotado por la aduana del Perú al 2 % sobre el FOB.
 Respuesta: DDP Lurín = USD 161 918
FOB Miami (*) 100 840.00
Flete Miami-Callao 10 000.00 (2 000 x 5)
CFR Callao 110 840.00 Subtotal
Seguro acotado 2 016.80 (2 % del FOB)
CIF Callao 112 856.80 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 1 112 856.80 Subtotal
ISC 22 571.36 (20 % de la suma 1)
Suma 2 135 428.16 Subtotal
IGV 21 668.51 (16 % de la suma 2)
IPM 2 708.56 (2 % de la suma 2)
Nacionalizada 159 805.00 Subtotal
Desestiba 1 250.00 (250 x 5)
Puerto Callao 2 400.00 (480 x5)
AAD 180.00 Dato del caso
TID (incluye SID) 300.00 Dato del caso
Suma 163 935.00 Subtotal
Resta del seguro acotado 2 016.80
DDP Lurín USD 161 918  
 (*) Dado que no hay cambios, se parte del FOB hallado en la pregunta 2.
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• Pregunta 4: Tome en cuenta únicamente los autos de marca japonesa y suponga que se olvidan de 
incluir el certificado de origen. Los venden en el Perú y la empresa peruana le gana sobre el costo el 
15 % al Toyota y el 25 % al Honda. Ambos autos vienen en una sola factura. ¿Cuánto ganan Guillermo 
y Juan Auto Import S.A.C. en la operación?
 Respuesta: Ganancia = USD 12 443.01
EXW Miami 32 000.00 (15 000 + 17 000)
TIO (SIO incluido en el TIO) 936.00 (2 340 / 5 x 2)
Puerto Miami 960.00 (480 x 2)
Estiba 500.00 (250 x 2)
AAO 350.00 Dato del caso
FOB Miami 34 746.00 Subtotal
Flete Miami-Callao 4 000.00 (2 000 x 2)
CFR Callao 38 746.00 Subtotal
Seguro internacional 1 042.38 (3 % del FOB)
CIF Callao 39 788.38 Subtotal
Ad valorem 3 580.95 (9 % del CIF)
Suma 1 43 369.33 Subtotal
ISC 8 673.87 (20 % de la suma 1)
Suma 2 52 043.20 Subtotal
IGV 8 326.91 (16 % de la suma 2)
IPM 1 040.86 (2 % de la suma 2)
Nacionalizada 61 411.00 Subtotal
Desestiba 500.00 (250 x 2)
Puerto Callao 960.00 (480 x 2)
AAD 180.00 Dato del caso
TID 120.00 (60 x 2)
SID 30.00 (15 x 2)
Costo total Lurín USD 63 201
 Ganancia
  EXW = USD 32 000	à	100 % 
 Toyota = USD 17 000 à 53.12 % à USD 33 572.37 (Costo total)
  Honda = USD 15 000 à 46.88 % à USD 29 628.63 (Costo total)
Toyota: 15 % de ganancia 5 035.86 (15 % x 33 572.37)
Honda: 25 % de ganancia 7 407.16 (25 % x 29 628.63)
Ganancia total USD 12 443.01
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• Pregunta 5: En caso de que estudien traer el Ford Mustang por avión Detroit-Lima, cuyo peso es de 
1650 kilogramos, con un flete de USD 2.50 por kilogramo y considerando los otros datos de manera 
proporcional, encuentre el DDP Lurín.
 Respuesta: DDP Lurín = USD 37 964
EXW Detroit 21 500.00 Dato del caso
AAO 350.00 Dato del caso
FCA Detroit 21 850.00 Subtotal
Flete Detroit-Lima 4 125.00 Dato de la pregunta
CPT Lima 25 975.00 Subtotal
Seguro internacional 655.50 (3 % del FCA)
CIP Lima 26 630.50 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 1 26 630.50 Subtotal
ISC 5 326.10 (20 % de la suma)
Suma 2 31 956.60 Subtotal
IGV 5 113.06 (16 % de la suma 2)
IPM 639.13 (2 % de la suma 2)
Nacionalizada 37 709.00 Subtotal
AAD 180.00 Dato del caso
TID 60.00 Dato del caso
SID 15.00 Dato del caso
DDP Lurín USD 37 964  
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• Pregunta 6: Tomando en cuenta la pregunta 5, se planea importar con factura separada 260 frascos 
de líquido para frenos, de 250 gramos cada uno, en la maletera del Ford Mustang (el que se trae por 
avión), a USD 2.80 FCA Detroit por frasco. No se paga seguro, por lo que la aduana peruana acota el 
producto al 2 % del valor FCA, producto que tampoco paga el ISC. Encuentre el valor de la mercancía 
nacionalizada.
 Respuesta: Nacionalizada = USD 1 053
FCA Detroit 728.00 (260 x USD 2.80) - Dato de la pregunta
Flete Detroit-Lima 162.50 (65 kg x USD 2.50)
CPT Lima 890.50 Subtotal
Seguro acotado 14.56 (2 % del FCA) - Dato de la pregunta
CIP Lima 905.06 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 905.06 Subtotal
IGV 905.06 (16 % de la suma)
IPM 18.10 (2 % de la suma)
Subtotal 1 067.97 Subtotal
Resta del seguro acotado 14.56
Nacionalizada USD 1 053  
 Nota: Dado que el seguro acotado no se paga, tendrá que restarse del valor nacionalizado. La adua-




• Datos del caso
EUR S/.
AAO 1.5 % del EXW
TIO por FCL de 40’ S/. 1 500
Puerto Callao S/. 950
Estiba S/. 780
Certificado de calidad S/. 900
Flete de Callao a Hamburgo EUR 3 000
Puerto Hamburgo y desestiba EUR 750
Carga el camión y transporte de Hamburgo a Estocolmo EUR 700
Transporte de Estocolmo a Helsinki (por mar) EUR 450
AAD EUR 350
TID EUR 250
Seguro internacional EUR 250
Arancel - Ad valorem 3.5 %
ALV (equivalente al IGV) 26 %
 Toda la mercancía viajó en un FCL de 40’. 
	Tipo de cambio al momento de la operación: EUR 1 = S/. 3.20
 El señor Jukka vendió los modelos A y C a una empresa en Lituania (miembro de la UE) y ganó 
en la operación un 65 % sobre el costo total correspondiente a estos modelos. El modelo B se lo 
vendió a una distribuidora local y ganó el 55 %, igualmente, sobre el costo total de dicho modelo.
• Cálculo para hallar el EXW
Modelos Pares Precio par Precio total
A 900 14.00 12 600
B 800 15.80 12 640
C 1 000 16.30 16 300
                                                                                                                    EXW Trujillo EUR 41 540
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• Pregunta 1: Encuentre el valor DDP Helsinki de esta exportación.
 Respuesta: DDP Helsinki = EUR 61 591
EXW Trujillo 41 540.00
Certificado de calidad 281.25 (900 / 3.2)
TIO 468.75 (1 500 / 3.2)
Puerto Callao 296.88 (950 / 3.2)
Estiba 243.75 (780 / 3.2)
AAO 623.10 (1.5 % del EXW)
FOB Callao 43 453.73 Subtotal
Flete Callao-Hamburgo 3 000.00 Dato del caso
Desestiba y puerto Hamburgo 750.00 Dato del caso
Carga y transporte camión Hamburgo-Estocolmo 700.00 Dato del caso
Transporte Estocolmo-Helsinki (mar) 450.00 Dato del caso
CFR Helsinki 48 353.73 Subtotal
Seguro internacional pagado por importador 250.00 Dato del caso
CIF Helsinki 48 603.73 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 48 603.73 Subtotal
ALV (26 %) 12 636.97 (26 % de la suma)
Nacionalizada 61 241.00 Subtotal
AAD 350.00 Dato del caso
TID 250.00 Dato del caso
Subtotal 61 841.00 Subtotal
Restar seguro internacional pagado por 
importador
250.00
DDP Helsinki EUR 61 591  
• Pregunta 2: ¿Cuánto ganó el señor Jukka con la venta de los zapatos en Lituania? ¿Cuánto con la 
venta en Finlandia?
 Respuesta: Ganancia con la venta en Lituania = EUR 27 964.81 
                      Ganancia con la venta en Finlandia = EUR 10 350.02
 – Porcentaje del costo total
EXW total 41 540 100 %
EXW modelos A y C 28 900 69.57 %
EXW modelo B 12 640 30.43 %
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 – Ganancia en Lituania (modelos A y C) 
Costo total Helsinki EUR 61 591
Seguro internacional pagado por importador 250 Dato del caso
Costo total para el importador 61 841
Costo modelos A y C 43 022.78 (69.57 % del costo total)
Ganancia 27 964.81 (65 % del costo)
 – Ganancia en Finlandia (modelo B)
Costo total Helsinki EUR 61 591
Seguro internacional pagado por importador 250 Dato del caso
Costo total para el importador 61 841
Costo modelo B 18 818.22 (30.43 % del costo total)
Ganancia 10 350.02 (55 % del costo)
• Pregunta 3: Suponiendo que la venta es a valor FOB Callao y que Calzapata olvida comprar el certi-
ficado de origen, ¿cuál es el costo adicional que tendría que pagar Jukka Finland por este olvido?
 – Respuesta: Costo adicional = EUR 2 143
CIF Helsinki 48 603.73
Ad valorem 1 701.13 (3.5 % del CIF)
Suma 50 304.86 Subtotal
ALV (26 %) 13 079.26 (26 % de la suma)
Nacionalizada 63 384 Subtotal
AAD 350.00 Dato del caso
TID 250.00 Dato del caso
Costo total Helsinki EUR 63 984  
  Costo adicional = 63 984 – 61 841 =  EUR 2 143
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Caso 4 
Canarios Camanejos S.A.C.*




Flete Matarani-Acapulco USD 1 800
Seguro internacional USD 300
Arancel - Ad valorem 0 %





	Se importan 13 toneladas (t) de frijol canario.
	6 t en bolsas de 1 kg y 7 t en bolsas de 2 kg.
	Se acogen a las preferencias arancelarias (TLC Perú-México).
	El Gran Sombrero Co. vende todo el lote a un comprador en Aguascalientes, lugar a unos 200 km 
de Guanajuato, a quien le cobra USD 250 por el transporte.
	El Gran Sombrero Co. gana el 75 % del costo total de importación hasta Guanajuato.
• Cálculo para hallar el EXW
Producto t Total bolsas Precio/bolsa Precio total
Frijol canario en bolsas de 1 kg 6 6 000 0.4 2 400
Frijol canario en bolsas de 2 kg 7 3 500 0.7 2 450
        EXW  Camaná USD 4 850
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• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó el Gran Sombrero Co. en esta operación? 
 Respuesta: Ganancia = USD 7 630.50
EXW Camaná 4 850.00
TIO 200.00 Dato del caso
Estiba 320.00 Dato del caso
AAO 180.00 Dato del caso
FOB Matarani 5 550.00 Subtotal
Flete 1 800.00 Dato del caso
CFR Acapulco 7 350.00 Subtotal
Seguro internacional 300.00 Dato del caso
CIF Acapulco 7 650.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Subtotal 7 650.00 Subtotal
IVA (16 %) 1 224.00 (16 % del CIF)
Nacionalizada 8 874.00 Subtotal
Desestiba 350.00 Dato del caso
AAD 220.00 Dato del caso
TID 600.00 Dato del caso
SID 130.00 Dato del caso
Costo total Guanajuato USD 10 174  
Ganancia USD 7 630.50 (75 % del costo total)
• Pregunta 2: ¿Cuál sería el DAP Guanajuato?
 Respuesta: DAP Guanajuato = USD 8 730
CIF Acapulco (*) 7 650.00
Desestiba 350.00 Dato del caso
TID 600.00 Dato del caso
SID 130.00 Dato del caso
DAP Guanajuato USD 8 730
(*) Se inicia en el CIF Acapulco de la pregunta 1.
ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos264
• Pregunta 3: Si se le aumenta USD 350 al transporte interno hasta Tacna, encuentre el DAT Arica (Chi-
le), teniendo en cuenta una descarga de USD 80.
 Respuesta: DAT Arica-Chile = USD 5 660
EXW  Camaná 4 850.00
TIO Camaná-Matarani 200.00 Dato del caso
TIO adicional a Tacna 350.00 Dato de la pregunta
AAO 180.00 Dato del caso
FCA Tacna USD 5 580.00 Subtotal
Descarga 80.00 Dato de la pregunta
DAT Arica USD 5 660  
• Pregunta 4: En caso de que la empresa Canarios Camanejos importara las bolsas de plástico de 1 kg 
y 2 kg desde Nicaragua a un costo CIP Camaná de USD 280, indique el monto de drawback corres-
pondiente, en relación con los datos de la pregunta 1.
 Respuesta: Drawback = USD 277.50
 Drawback = 5 % del FOB = 5 % de USD 5 550 = USD 277.50
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Caso 5 
Tchankarouls Ucrania Export S.A.C. ***
• Datos del caso
 – Datos pisco - París St. Germain
Peso por botella 1 kg
TIO Moquegua-Ilo EUR 80
AAO EUR 85
Estiba EUR 350
Flete Ilo-Le Havre EUR 750
Seguro internacional EUR 280
Arancel - Ad valorem 12 %
TVA (equivalente al IGV) 16 %
 – Datos orégano Platini
Peso total 8 t
TIO Tacna-Ilo EUR 230
AAO EUR 130
Estiba total EUR 350
Flete Ilo-Le Havre EUR 1 200
Seguro acotado 1 % del FOB
Arancel - Ad valorem 4 %
TVA (equivalente al IGV) 16 %
 – Datos totales
TID total Le Havre EUR 380
Desestiba/puerto total EUR 280
Estiba total EUR 350
AAD 3 % del FOB
SID 2 % del FOB
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• Cálculo para hallar el EXW
Comprador Producto t/cajas Bolsas/kg Botellas
Precio USD 
por kg Precio total
Pizzas 
Platini Orégano 8 12.5 1.8 14 400 EXW Tacna
París St. 
Germain Pisco 100 12 5 6 000
EXW 
Moquegua
• Pregunta 1: Determine cuál fue el costo total del pisco para París Saint Germain y del orégano para 
Pizzas Platini.
 Respuesta:  Costo total orégano = EUR 20 217.49 
                       Costo total pisco = EUR 8 795.62
 – Costo total orégano
EXW Tacna 14 400.00
TIO 230.00 Dato del caso
Estiba 304.35 (8 000 x 359 / 9 200)
AAO 130.00 Dato del caso
FOB Ilo 15 064.35 Subtotal
Flete 1 200.00 Dato del caso
CFR Le Havre 16 264.35 Subtotal
Seguro acotado 150.64 (1 % del FOB)
CIF Le Havre 16 414.99 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 16 414.99 Subtotal
TVA (16 %) 2 626.20 (16 % de la suma)
Nacionalizada 19 041.00 Subtotal
Desestiba/puerto 243.48 (EUR 280 x 8 000 kg/ (8 000 kg + 1 200 kg))
AAD 451.93 (3 % x 15 064.35)
TID 330.43 (EUR 380 x 8 000 kg / (8 000 + 1 200 kg))
SID 301.29 (2 % del FOB)
Total 20 260.50 Subtotal
Resta del seguro acotado 150.64
Costo total orégano  EUR 20 217.49
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 – Costo total pisco
EXW Moquegua 6 000.00
TIO 80.00 Dato del caso
Estiba 45.65 (350 – 304.35)
AAO 85.00 Dato del caso
FOB Ilo 6 210.65 Subtotal
Flete 750.00 Dato del caso
CFR Le Havre 6 960.65 Subtotal
Seguro internacional 280.00 Dato del caso
CIF Le Havre 7 240.65 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 7 240.65 Subtotal
TVA (16 %) 1 158.50 (16 % de la suma)
Nacionalizada 8 399.00 Subtotal
Desestiba/puerto 36.52 (280 – 243.48)
AAD 186.30 (3 % del FOB)
TID 49.57 (380 – 330.43)
SID 124.21 (2 % del FOB)
Costo total pisco EUR 8 795.62
• Pregunta 2: Determine un supuesto valor DAP París del pisco.
 Respuesta: DAP París pisco = EUR 7 451
CIF Le Havre (*) 7 240.65 Subtotal
Desestiba/puerto 36.52 (280 – 243.48)
TID 49.57 (380 – 330.43)
SID 124.21 (2 % del FOB)
DAP París de pisco EUR 7 451
      (*) Se inicia por el CIF del pisco de la pregunta 1.
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• Pregunta 3: ¿Cuál es el valor DAT-Le Havre de cada uno de los productos?
 Respuesta:   DAT-Le Havre orégano = EUR 16 508 
                        DAT-Le Havre pisco = EUR 7 277
 – DAT Le Havre orégano
CFR Le Havre (**) 16 264.35 Subtotal
Desestiba/puerto 243.48 (EUR 280 x 8 000 kg/ (8 000 kg + 1 200 kg))
DAT Le Havre orégano EUR 16 508
(**) Dado que la mercancia va sin seguro internacional y no se han producido cambios, se inicia 
por el CFR del orégano de la pregunta 1.
 – DAT Le Havre pisco
CIF Le Havre (*) 7 240.65 Subtotal
Desestiba/puerto 36.52 (280 – 243.48)
DAT Le Havre pisco EUR 7 277
    (*) Se inicia por el CIF del pisco de la pregunta 1.
• Pregunta 4: Utilizando los valores dados, determine el valor DAT Arica (Chile) de cada producto, 
incluyendo una descarga en frontera de EUR 75 por cada uno. No considerar el TIO del orégano, por 
encontrarse a pocos kilómetros de la frontera.
 Respuesta:   DAT Arica del orégano = EUR 14 605 
                        DAT Arica del pisco = EUR 6 275
 – Cálculo del TIO del pisco de Ilo a Tacna 
Producto Peso en kg Precio
Orégano 8 000 EUR 230
Pisco 12 botellas de 1 kg x 100 cajas = 1 200 EUR 34.50
       * Se consideró el costo del TIO del orégano de Tacna a Ilo, y se realizó una regla de tres.
Anexo 269
 – DAT Arica del orégano
EXW Tacna 14 400.00
TIO 0.00 Dato de la pregunta
AAO 130.00 Dato del caso
FCA Tacna 14 530.00 Subtotal
Descarga 75.00 Dato de la pregunta
DAT Arica EUR 14 605
 – DAT Arica del pisco
EXW Moquegua 6 000.00
TIO Moquegua-Ilo 80.00 Dato del caso
TIO 2 34.50
Hallado en el cálculo del 
 TIO Tacna-Ilo del orégano
AAO 85.00 Dato del caso
FCA Tacna EUR 6 199.50 Subtotal
Descarga 75.00 Dato de la pregunta
DAT Arica EUR 6 275
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Caso 6 
Chifles to Miami Export Import S.A.C. *




Puerto Paita USD 95
Estiba USD 350
Flete Paita-Miami USD 2 050
Seguro internacional USD 250
Desestiba USD 280
AAD USD 175
Arancel - Ad valorem 5 %
State Tax (equivalente al IGV) 9 %
TID USD 450
SID 3 % del FOB
	Chtomei se olvida de incluir el certificado de origen con la documentación.
• Cálculo para hallar el EXW
Producto Cajas Bolsas Peso en gramos Precio USD 
por bolsa
Precio total 
Chifles 400 60 50 0.30 7 200
Chifles 300 30 100 0.58 5 220
EXW  Piura USD 12 420
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• Pregunta 1: Determine el valor DDP Cayo Hueso.
 Respuesta: DDP Cayo Hueso: USD 19 076
EXW Piura 12 420.00
TIO 180.00 Dato del caso
SIO 35.00 Dato del caso
Puerto Paita 95.00 Dato del caso
Estiba 350.00 Dato del caso
AAO 150.00 Dato del caso
FOB Paita 13 230.00 Subtotal
Flete Paita-Miami 2 050.00 Dato del caso
CFR Miami 15 280.00 Subtotal
Seguro internacional 250.00 Dato del caso
CIF Miami 15 530.00 Subtotal
Ad valorem 776.50 (5 % del CIF)
Suma 16 306.50 Subtotal
State Tax (9 %) 1 467.59 (9 % de la suma)
Nacionalizada 17 774 Subtotal
Desestiba 280.00 Dato del caso
AAD 175.00 Dato del caso
TID 450.00 Dato del caso
SID 396.90 (3 % del FOB)
DDP Cayo Hueso USD 19 076  
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• Pregunta 2: En caso de que se olviden de asegurar la carga internacional y esta fuera acotada por la 
aduana de Miami en un 2 %, defina el valor nacionalizado.
 Respuesta: Valor nacionalizado = USD 17 526
CFR Miami (*) 15 280.00 Subtotal
Seguro acotado 264.60 (2 % del FOB)
CIF Miami 15 544.60 Subtotal
Arancel 777.23 (5 % del CIF)
Suma 16 321.83 Subtotal
State Tax (9 %) 1 468.96 (9 % de la suma)
Subtotal 17 790.70 Subtotal
Resta del seguro acotado 264.60
Nacionalizado USD 17 526  
(*) Se inicia con el CFR Miami de la pregunta anterior.
(**) Dado que el seguro acotado no se paga, tendrá que restarse del valor nacionalizado. La aduana 
lo aplica sólo para cálculo del CIF. 
• Pregunta 3: En caso de que la carga se venda DAT Miami, considerando un costo de puerto de 
USD 120, defina el valor.
 Respuesta: DAT Miami = USD 15 930
CIF Miami (**) 15 530.00 Subtotal
Desestiba 280.00 Dato del caso
Puerto Miami 120.00 Dato de la pregunta
DAT Miami USD 15 930  
(**) Se inicia con el CIF Miami de la pregunta anterior.
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• Pregunta 4: Si se lleva la mercancía por vía terrestre, con un transporte de Piura a Tumbes (frontera 
con Ecuador) de USD 420, considerando el TID de la pregunta 1 y usando los mismos valores que 
procedan, encuentre el DAP Guayaquil (Ecuador).
 Respuesta: DAP Guayaquil = USD 13 866
EXW Piura 12 420.00
TIO 420.00 Dato de la pregunta
SIO 35.00 Dato del caso
AAO 150.00 Dato del caso
FCA Tumbes (frontera Perú-Ecuador) 13 025.00 Subtotal
TID 450.00 Dato del caso
SID 390.75 (3 % del FCA)
DAP Guayaquil USD 13 866  
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Caso 7 
El Pescado de Sipán S.A.C.**
• Datos del caso
Puerto Chimbote y estiba EUR 750
AAO 2 % del EXW
Flete Chimbote-Hamburgo EUR 2 300
Flete terrestre Hamburgo - almacenes en Gotemburgo EUR 1 350
Desestiba en Hamburgo EUR 330
Puerto Hamburgo EUR 400
Seguro internacional 1 % del FOB
Arancel - Ad valorem 17.2 %
MOMS (equivalente al IGV) 25 %
AAD 1.5 % del CIP
	 El pedido consistió en un FCL de 20’.
	 Vikinca Import Corp. se acoge al TLC entre el Perú y la UE.
	 El despacho aduanero se hizo en los almacenes de Vikinca Import Corp. 
	 El acuerdo de venta es a consignación, pagadera contra presentación de documentos de 
 embarque bajo el incoterm CIP Gotemburgo, a los 60 días de embarcada la mercadería.
• Cálculo para hallar el EXW








Caballa en aceite vegetal 350 24 16 425 5 600
Anchoveta en salsa de tomate 400 50 12 125 4 800
Sardina en agua y sal 350 24 15 425 5 250
EXW  Chimbote EUR 15 650
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• Pregunta 1: Encuentre el valor DDP Gotemburgo si El Pescado de Sipán S.A.C. le hace un descuento 
por pronto pago al final de la operación del 15 % sobre el valor de la factura FOB a Vikinca Import Co. 
 Respuesta: DDP Gotemburgo = EUR 24 387
EXW Chimbote 15 650.00
Puerto Chimbote y estiba 750.00 Dato del caso
AAO 313.00 (2 % del EXW)
FOB Chimbote 16 713.00 Subtotal
Flete Chimbote-Hamburgo 2 300.00 Dato del caso
Desestiba 330.00 Dato del caso
Puerto Hamburgo 400.00 Dato del caso
Flete Hamburgo-Gotemburgo 1 350.00 Dato del caso
CPT Gotemburgo 21 093 Subtotal
Seguro internacional 167.13 (1 % del FOB)
CIP Gotemburgo 21 260.13 Subtotal
Ad valorem 0 (Preferencias arancelarias)
Suma 21 260.13 Subtotal
MOMS (equivalente al IGV) 5 315.03 (25 % de la suma)
Nacionalizada 26 575.00 Subtotal
AAD 318.90 (1.5 % del CIP)
DDP Gotemburgo sin descuento 26 894.06 Subtotal
Descuento 2,506.95 (15 % del FOB)
DDP Gotemburgo EUR 24 387  
• Pregunta 2: Encuentre el valor DAP Gotemburgo.
 Respuesta: DAP Gotemburgo = EUR 21 260
 DAP Gotemburgo = CIP Gotemburgo
 La mercancía llega hasta el almacén del importador, sin descargar del último transporte utilizado.
ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos276
Caso 8: 
Italian & Peruvian Mármol S.A.C. *
• Datos del caso
TIO USD 200
SIO USD 85
AAO 2 % del EXW
Puerto Callao y estiba USD 355
Flete Callao-Hong Kong USD 3 250
Seguro acotado 1.5 % del FOB
Arancel - Ad  valorem 19.3 %
AAD 1 % del FOB
Desestiba USD 750
Puerto Hong Kong USD 680
TID USD 700
SID USD 120
  El pedido consistió en un FCL de 20’. 
  Parte del empaque de las piezas fue importada a un costo de USD 350 CIP Callao. Dicho valor ya 
había sido incluido proporcionalmente en el EXW Lurín.
  No hay preferencias arancelarias.
  Desde 2005, Hong Kong ha eliminado el impuesto tipo IGV.
• Cálculo para hallar el EXW
Precio unitario Número de piezas Precio total
Mono de Nazca 45 60 2 700
Tumi 33 180 5 940
Cabezas clava 77 60 4 620
Total EXW Lurín USD 13 260
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• Pregunta 1: El importador le gana un 35 % sobre el costo total Kowloon Bay. ¿A cuánto vendió todo 
el lote?
 Respuesta: Valor de venta = USD 31 332.38
 – Costo total Kowloon Bay
EXW Lurín 13 260.00
TIO 200.00 Dato del caso
SIO 85.00 Dato del caso
Puerto Callao y estiba 355.00 Dato del caso
AAO 265.20 (2 % del EXW)
FOB Callao 14 165.20 Subtotal
Flete Callao-Hong Kong 3 250.00 Dato del caso
CFR Hong Kong 17 415.20 Subtotal
Seguro acotado 212.48 (1.5 % del FOB)
CIF Hong Kong 17 627.68 Subtotal
Ad valorem 3 402.14 (19.3 % del CIF)
Nacionalizada 21 030.00 Subtotal
Desestiba 750.00 Dato del caso
Puerto Hong Kong 680.00 Dato del caso
AAD 141.65 (1 % el FOB)
TID 700.00 Dato del caso
SID 120.00 Dato del caso
Suma total 23 421.65 Subtotal
Resta del seguro acotado 212.48
Costo total Kowloon Bay USD 23 209.17
 – Ganancia y valor de venta
Ganancia 8 123.21 (35 % del costo total)
Valor de venta USD 31 332.38 (Costo total + ganancia)
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• Pregunta 2: Un contacto en Quito (Ecuador), enterado de la exportación de las piezas de mármol, 
solicita una cotización del 50 % de la cantidad enviada a Hong Kong. Coloque las cifras correspon-
dientes en forma proporcional. Se incluye un flete terrestre de USD 750 de Lurín a Aguas Verdes 
(Tumbes) y de USD 680 de Aguas Verdes a Quito, con un IVA (equivalente al IGV) del 18 %. Encuentre 
el FCA Aguas Verdes (frontera con Ecuador) y DAP y DDP Quito con un despacho de aduanas en 
Quito.
 Respuesta: FCA Aguas Verdes = USD 7 555 
                      DAP Quito = USD 8 235 
                      DDP Quito = USD 9 813
 – FCA Aguas Verdes (frontera Ecuador)
EXW Lurín 6 630.00 (50 % x 13 260)
TIO 750.00 Dato de la pregunta
SIO 42.50 (50 % x 85)
AAO 133.00 (2 % del EXW)
FCA Aguas Verdes USD 7 555
 – DAP Quito
FCA Aguas Verdes USD 7 555.00
Flete Aguas Verdes-Quito 680.00 Dato de la pregunta
CPT Quito = DAP Quito (*) USD 8 235 (*)
       (*) En este caso, el valor del CPT Quito coincide con el valor DAP Quito.
 – DDP Quito
CPT Quito (*) 8 235
Seguro acotado 113.33 (1.5 % del FCA)
CIP Quito 8 348.33 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 8 348.33 Subtotal
IVA 1 502.70 (18 % de la suma)
Nacionalizada 9 851.00 Subtotal
AAD 75.55 (1 % del FCA)
Suma total 9 926.55 Subtotal
Resta del seguro acotado 113.33
DDP Quito USD 9 813
              (*) Se inicia con el CPT Quito hallado previamente.
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• Pregunta 3: Para acogerse al drawback, el importador dudó entre importar los empaques de las 
piezas de Hong Kong o importarlos de Colombia. Ambos embarques tenían el mismo valor CIP. Ex-
plique la diferencia de la importación si esta fuera hecha de Colombia o fuera hecha de Hong Kong. 
En caso de poder acogerse, indique el monto.
 Respuesta: Si la importación fuera de Hong Kong, ya que no existen preferencias arancelarias, le 
correspondería drawback por un valor de USD 708. Si la importación fuera de Colombia, no le co-
rrespondería drawback por pertenecer a la CAN, ya que no pagaría impuestos arancelarios. 
Drawback (si importa de 
Hong Kong)
USD 708.00 (5 % del FOB)
Sí le correspondería, al no existir 
preferencias arancelarias.
Drawback (si importa de 
Colombia)
- -
No le correspondería drawback 
por pertenecer a la CAN, salvo 
que decida pagar los impuestos 
arancelarios.
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Caso 9 
Madera Viva S.A.C. **
• Datos del caso
TIO USD 230
SIO USD 80
AAO 1.5 % EXW
Puerto Callao USD 300
Estiba USD 280
Flete internacional Callao – Miami USD 2 200
Seguro internacional 2.5 % del FOB
Arancel - Ad valorem 3.2 %
State tax (equivalente al IGV) 8.25 %
Transporte Miami-Chicago USD 820
Puerto Miami USD 380
Desestiba USD 310
AAD 1.5 % del FOB
  Se acogen a las preferencias arancelarias.
• Cálculo para hallar el EXW
Tipo de ataúd Unidades Precio unitario 
en USD 
Precio total % 
Cedro 20 620 12 400 52.10 %
Caoba 12 950 11 400 47.90 %
TOTAL                                                  EXW Huachipa       USD 23 800 100 %
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• Pregunta 1: Determine la ganancia de Happy End Co. si los ataúdes de cedro son vendidos con un 
margen de utilidad sobre el costo total del 35 %, y del 40 % los de caoba.
 Respuesta: Ganancia = USD 12 034.72
EXW Huachipa 23 800.00
TIO 230.00 Dato del caso
SIO 80.00 Dato del caso
Puerto Callao 300.00 Dato del caso
Estiba 280.00 Dato del caso
AAO 357.00 (1.5 % del EXW)
FOB Callao 25 047.00 Subtotal
Flete Callao-Miami 2 200.00 Dato del caso
Desestiba 310.00 Dato del caso
Puerto Miami 380.00 Dato del caso
Transporte Miami-Chicago 820.00 Dato del caso
CPT Chicago 28 757.00 Subtotal
Seguro internacional 626.18 (2.5 % del FOB)
CIP Chicago 29 383.18 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 29 383.18 Subtotal
State tax (8.25 %) 2 424.11 (8.25 % de la suma)
Nacionalizada 31 807 Subtotal
AAD 375.71 (1.5 % del FOB)
Costo total Chicago USD 32 182.71  
Tipo de ataúd % del EXW Costo % Ganancia Ganancia
Cedro 52.1 USD 16 767.19 35 USD 5 868.52
Caoba 47.9 USD 15 415.52 40 USD 6 166.21
Ganancia total USD 12 034.72
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• Pregunta 2: Suponiendo que el kilogramo por avión cuesta USD 2.30 Lima-Chicago y el peso de 
cada ataúd, sea de cedro o de caoba, es de 63 kilogramos y se envían 5 ataúdes de cedro, encuentre 
el valor DAP Chicago tomando en cuenta que van sin seguro internacional. Considere únicamente 
aquellos valores que puedan ser aplicados a la pregunta con un transporte desde el aeropuerto a los 
almacenes del comprador de USD 80 y un seguro, por ese trayecto, de USD 12.
 Respuesta: DAP Chicago = USD 3 963.
 – Cálculo del TIO: El TIO de los 5 ataúdes se obtiene en forma proporcional al peso.
Número de ataúdes Peso por ataúd Peso total de los ataúdes TIO
32 63 kg 2 016 kg 230
5 63 kg 315 kg 35.94
 – Cálculo del SIO: El SIO de los 5 ataúdes se obtiene en forma proporcional al valor EXW.
Número de ataúdes EXW total de los ataúdes SIO
32 23 800 80
5 3 100 10.42
EXW Huachipa 3 100.00 (5 x USD 620)
TIO 35.94 Proporcional al peso
SIO 10.42 Proporcional al valor
AAO 0.00 No necesita porque el FOB es menor a USD 5 000.
FCA Lima 3 146.36 Subtotal
Flete Lima-Chicago 724.50 (63 kg x USD 2.3 x 5)
CPT Chicago  3 870.86
TID 80.00 Dato de la pregunta
SID 12.00 Dato de la pregunta
DAP Chicago USD 3 963.00
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• Pregunta 3: En caso de que la venta sea FAS Callao o DAT Miami, encuentre dichos valores.
 Respuesta: FAS Callao = USD 24 767                  
                             DAT Miami = USD 28 563
 – FAS Callao
EXW Huachipa 23 800.00
TIO 230.00 Dato del caso
SIO 80.00 Dato del caso
Puerto Callao 300.00 Dato del caso
AAO 357.00 (1.5 % EXW)
FAS Callao USD 24 767
 – DAT Miami
FAS Callao (*) 24 767.00
Estiba 280.00 Dato del caso
FOB Callao 25 047.00 Subtotal
Flete Callao-Miami 2 200.00 Dato del caso
CFR Miami 27 247.00 Subtotal
Seguro internacional 626.18 (2.5 % del FOB)
CIF Miami 27 873.18 Subtotal
Desestiba 310.00 Dato del caso
Puerto Miami 380.00 Dato del caso
DAT Miami USD 28 563
       (*) Se inicia con el FAS Callao hallado previamente.
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Caso 10 
Nazca Lines & Grapes S.A.C. ***
• Datos del caso
TIO EUR 500
Servicio de frío previo al embarque EUR 180
AAO EUR 225
Flete Callao-Róterdam EUR 3 800
Supervisor de calidad en destino (por contenedor contratado por Nazca Lines & 
Grapes y pagado en origen)
EUR 215
AAD EUR 275
Puerto Róterdam EUR 320
Desestiba EUR 290
Arancel - Ad valorem 15.5 %
BTW (equivalente al IGV) 19 %
Transporte Róterdam-Luxemburgo (por contenedor) EUR 650
Transporte Róterdam-Berlín (por contenedor) EUR 780
Seguro acotado 1 % del FOB
   El pedido consiste en un FCL Reef de 40’ por semana. En total, se realizan 6 exportaciones.
   Se acogen a las preferencias arancelarias.
   La caja pesa 8.2 kg.
   Dutch Fruit Import coloca el 50 % del producto en Luxemburgo (Luxemburgo), ganándole un 
25 % sobre el costo, y la otra mitad en Berlín (Alemania), ganándole un 20 %.
  Las bolsas de plástico, el absorb pack y el generador de SO2 fueron importados de Argentina 
cancelando los aranceles e impuestos correspondientes. 
  En este caso, Dutch Fruit Import acordó con Nazca Lines & Grapes pagarle el DDP más un 10 % 
adicional en concepto de comisión.
• Cálculo para hallar el EXW
Producto Número de cajas 
por FCL Reef de 40’
Precio por caja Precio total 
Uvas Red Globe 2 276  EUR 30 EUR 68 280
Total            EXW Nazca       EUR 68 280
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• Pregunta 1: Encuentre el valor DDP puerto Róterdam y DAP puerto Róterdam por FCL Reef de 40’.
 Respuesta:   DDP Róterdam = EUR 88 125 
                        DAP Róterdam = EUR 73 200
 – DDP Rotterdam
EXW Nazca 68 280.00
TIO 500.00 Dato del caso
Servicio de frío 180.00 Dato del caso
Supervisor de calidad 215.00 Dato del caso
AAO 225.00 Dato del caso
FOB Callao 69 400.00 Subtotal
Flete Callao-Róterdam 3 800.00 Dato del caso
CFR Róterdam 73 200.00 Subtotal
Seguro acotado 694.00 (1 % del FOB)
CIF Róterdam 73 894.00 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 73 894.00 Subtotal
BTW 14 039.86 (19 % de la suma)
Nacionalizada 87 934 Subtotal
Desestiba 290.00 Dato del caso
Puerto Róterdam 320.00 Dato del caso
AAD 275.00 Dato del caso
Suma total 88 819.00 Subtotal
Resta del seguro acotado 694.00
DDP Róterdam EUR 88 125  
 – DAP Róterdam
CFR Róterdam (*) = DAP puerto Róterdam EUR 73 200
        (*) Se considera el CFR Róterdam hallado previamente.
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• Pregunta 2: ¿Cuál fue la ganancia total de Dutch Fruit Import?
 Respuesta: Ganancia total = EUR 126 575.63
Costo total por 6 FCL Reef de 40’ EUR 528 750 (88 125 x 6)
 – Ganancia Luxemburgo
Costo total de 3 FCL Reef de 40’ (50 %) 264 375.00 (50 % x 528 750 )
Comisión 10 % sobre el DDP de 3 FCL Reef de 40’ 26 437.50 (10 % x 264 375)
Subtotal 290 812.50
Ganancia 72 703.13 (25 % x 290 812.50)
Resta transporte Róterdam-Luxemburgo 1 950.00 (650 x 3)
Ganancia por los 3 FCL Reef de 40’ EUR 70 753.13
 – Ganancia Berlín
Costo total de 3 FCL Reef de 40’ (50 %) 264 375.00 (50 % x 528 750 )
Comisión 10 % sobre el DDP de 3 FCL Reef de 40’ 26 437.50 (10 % x 264 375)
Subtotal 290 812.50
Ganancia 58 162.50 (20 % x 290 812.50)
Resta transporte Róterdam-Luxemburgo 2 340.00 (780 x 3)
Ganancia por los 3 FCL Reef de 40’ EUR 55 822.50
 – Ganancia total
Ganancia EUR 126 575.63 (70 753.13 + 55 822.50)
• Pregunta 3: ¿A cuánto ascendió el drawback total? 
 Respuesta: Drawback = EUR 20 820
Drawback EUR 20 820.00 (5 % x 69 400 x 6 FCL  Reef de 40’)
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• Pregunta 4: ¿Cuánto ganó en total Pocho Zavala, sin considerar el drawback, si en el precio EXW ya 
había obtenido un 20 %?
 Respuesta: Ganancia total = EUR 121 155
EXW total 409 680.00 (68 280 x 6 FCL Reef de 40’) 120 %
Costo 341 400.00 100 %
Utilidad 68 280.00 20 %
Utilidad del EXW 68 280.00 Hallado en el cálculo de la utilidad del EXW
Comisión 52 875.00 (10 % x 88 125 x 6 FCL Reef de 40’)
Ganancia total EUR 121 155
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Caso 11 
Pisco Don Cipriano S.A.C. ***
• Datos del caso
TIO (transporte Mala-Callao) EUR 150
SIO EUR 60
AAO, puerto, estiba y certificados EUR 900
Flete Callao-Amberes (por pallet) EUR 200
Seguro internacional EUR 110
AAD EUR 180
TVA (equivalente al IGV) 21 %
Costos de envíos Stuttgart 15 %
Transporte Amberes-Stuttgart (pagado por el importador) EUR 180
Transporte a Bruselas (pagado por el importador) EUR 120
Puerto Amberes EUR 280
Desestiba (ambos pallets) EUR 330
Va a Stuttgart
25 % de uva 
quebranta
Va a Stuttgart 40 % de uva Italia
Ganancia de Ximena en Stuttgart sobre costos 35 % 
Va a Bruselas El resto
Ganancia de Sandro en Bruselas sobre costos 40 %
Ganancia de Sandro envío Stuttgart 15 %
	Acuerdo comercial entre el Perú y la UE.
	El pedido consistió en dos pallets, uno para cada tipo de pisco.
 Cada botella pesa 1 kg.
• Cálculo para hallar el EXW
Tipo de pisco Botellas Cajas Precio unitario Precio total % del EXW
Uva quebranta 12 100 3.5 4 200 46.67 %
Uva Italia 12 100 4 4 800 53.33 %
                                                                                           Total EXW Mala     EUR 9 000
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• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó Sandro con la operación?
 Respuesta: EUR 3 973.55
 – Cálculo del costo total Amberes
EXW Mala 9 000.00
TIO 150.00 Dato del caso
SIO 60.00 Dato del caso
AAO, puerto, estiba 900.00 Dato del caso
FOB Callao 10 110.00 Subtotal
Flete Callao-Amberes 400.00 (200 x 2)
CFR Amberes 10 510.00 Subtotal
Seguro internacional 110.00 Dato del caso
CIF Amberes 10 620.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 10 620.00 Subtotal
TVA 2 230.20 (21 % de la suma)
Nacionalizada 12 850.00 Subtotal
Desestiba 330.00 Dato del caso
Puerto Amberes 280.00 Dato del caso
AAD 180.00 Dato del caso
Costo total Amberes EUR 13 640
 – Costo por tipo pisco
Uva quebranta EUR 6 281.33 (46.67 % del costo total)
Uva Italia EUR 7 178.67 (53.33 % del costo total)
 – Ganancia de Sandro en Stuttgart
Uva quebranta (25 %) 1 570.33 (6 281.33 x 25 %)
Uva Italia (40 %) 2 871.47 (7 178.67 x 40 %)
Suma total 4 441.80 Subtotal
Ganancia EUR 666.27 (4 441.80 x 15 %)
 – Ganancia en Bruselas
Uva quebranta (75 %) 4 711.00 (6 281.33 x 75 %)
Uva Italia (60 %)  4 307.20 (7 178.67 x 60 %)
Suma total  9 018.20 Subtotal
Ganancia EUR 3 607.28 (9 018.20 x 40 %)
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 – Ganancia total de Sandro
Ganancia total 4 273.55 (666.27 + 3 607.28)
Resta transporte Amberes-Stuttgart 180 Dato del caso
Resta transporte a Bruselas 120 Dato del caso
Ganancia EUR 3 973.55
 
• Pregunta 2: ¿Cuánto ganó Ximena con la venta del pisco en Stuttgart?
 Respuesta: Ganancia = EUR 1 787.82
Uva quebranta (costo de Sandro) EUR 1 570.33 (6 281.33 x 25 %)
Uva Italia (costo de Sandro) EUR 2 871.47 (7 178.67 x 40 %)
Ganancia de Sandro 666.27 (4 441.80 x 15 %)
Costo total a Ximena 5 108.07 Subtotal
Ganancia de Ximena EUR 1 787.82 (5 108.07x 35 %)
• Pregunta 3: Calcule un supuesto DAP Bruselas de toda la mercadería.
 Respuesta: DAP Bruselas: EUR 11 408
 – Cálculo del TID para el total de las botellas
Total botellas
Uva quebranta 1 200 Dato del caso
Uva Italia 1 200 Dato del caso
75 % uva quebranta (a Bruselas) 900 (75 % de 1200)
60 % uva Italia (a Bruselas) 720 (60 % de 1 200)
Total botellas Bruselas (pregunta 1) 1 620
Total botellas TID
Total botellas Bruselas (pregunta 1) 1 620 EUR 120 Dato del caso
Total botellas Bruselas (pregunta 3) 2 400 EUR 177.78
 – DAP Bruselas
CIF Amberes (*) 10 620.00
Desestiba 330.00 Dato del caso
Puerto Amberes 280.00 Dato del caso
Transporte a Bruselas 177.78 Hallado en el cálculo del TID
DAP Bruselas EUR 11 408
        (*) Se inicia con el CIF Amberes de la pregunta 1.
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Caso 12 
Suzaco Taroto Co. *




Puerto Callao USD 350
Estiba USD 270
Flete a Osaka USD 3 200
Seguro internacional USD 250
Desestiba/puerto USD 460
AAD USD 300
Arancel - Ad valorem 7 %
Consumption Tax (equivalente al IGV) 8 %
TID USD 450
SID 3 % del FOB
	El pedido consiste en un FCL de 20’.
	Hay preferencias arancelarias.
• Cálculo para hallar el EXW
Bolsas Cajas Precio unitario Precio total
Bolsas de 60 gramos 60 400 0.5 12 000
Bolsas de 120 gramos 40 200 0.7   5 600
      EXW Pucallpa       USD 17 600
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• Pregunta 1: Determine el valor DDP Osaka (almacenes de Suzako Taroto Co.).
 Respuesta: DDP Osaka = USD 25 827
EXW Pucallpa 17 600.00
TIO 350.00 Dato del caso
SIO 70.00 Dato del caso
Puerto Callao 350.00 Dato del caso
Estiba 270.00 Dato del caso
AAO 180.00 Dato del caso
FOB Callao 18 820.00 Subtotal
Flete a Osaka 3 200.00 Dato del caso
CFR Osaka 22 020.00 Subtotal
Seguro internacional 250.00 Dato del caso
CIF Osaka 22 270.00 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 22 270.00 Subtotal
Consumption Tax 1 781.60 (8 % de la suma)
Nacionalizada 24 052.00 Subtotal
Desestiba/puerto 460.00 Dato del caso
AAD 300.00 Dato del caso
TID 450.00 Dato del caso
SID 564.60 (3 % del FOB)
DDP Osaka USD 25 827
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• Pregunta 2: Determine el valor DDP Osaka en caso de que Pucallpa Camu Camu Trading se hubiese 
olvidado de adquirir el certificado de origen. 
 Respuesta: DDP Osaka = USD 27 510
CIF Osaka (*) 22 270.00 Subtotal
Arancel 1 558.90 (7 % del CIF)
Suma 23 828.90 Subtotal
Consumption Tax 1 906.31 (8 % de la suma)
Nacionalizada 25 735.00 Subtotal
Desestiba/puerto 460.00 Dato del caso
AAD 300.00 Dato del caso
TID 450.00 Dato del caso
SID 564.60 (3 % del FOB)
DDP Osaka USD 27 510
(*) Dado que no sufre modificación, ya que el certificado de origen no figura en el cálculo, se inicia 
en el CIF Osaka de la pregunta 1.  
• Pregunta 3: En caso de que la carga vaya sin seguro internacional, defina el DAP Osaka (almacenes 
de Suzako Taroto Co.). 
 Respuesta: DAP Osaka = USD 23 495
CFR Osaka (**) 22 020.00 Subtotal
Desestiba/puerto 460.00 Dato del caso
TID 450.00 Dato del caso
SID 564.60 (3 % del FOB)
DAP Osaka USD 23 495
(**) Se considera el CFR Osaka calculado en la primera pregunta.
• Pregunta 4: En caso de que la carga se venda DAT Osaka, defina el valor. 
 Respuesta: DAT Osaka = USD 22 730
CIF Osaka (*) 22 270.00
Desestiba/puerto 460.00 Dato del caso
DAT Osaka USD 22 730
(*) Se considera el CIF Osaka de la pregunta 1.
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• Pregunta 5: En caso de que se venda DAT Huaquillas (Ecuador) (frontera con Perú) usando los mis-
mos valores, indique el precio si el recorrido es Pucallpa-Lima-Tumbes, siendo el flete de Lima a 
Huaquillas de USD 400, considerando un costo de descarga de USD 75.
 Respuesta: DAT Huaquillas-Ecuador = USD 18 675
EXW Pucallpa 17 600.00
TIO 1 (Pucallpa-Lima) 350.00 Dato del caso
TIO 2 (Lima-frontera) 400.00 Dato de la pregunta
SIO 70.00 Dato del caso
AAO 180.00 Dato del caso
FCA Tumbes 18 600.00 Subtotal
Descarga 75.00 Dato de la pregunta
DAT Huaquillas USD 18 675
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Caso 13 
 Tilapia Export S.A.C.**
• Datos del caso
Flete internacional (transporte Paita-Santiago) USD 3 500
AAO USD 220
Seguro Paita-Santiago USD 320
Arancel - Ad valorem 6 %
IVA (equivalente al IGV) 19 %
Corte mariposa se quedó en Santiago Gana 65 %
Resto va a Temuco Gana 70 %
TID a Temuco USD 330
AAD USD 280
	El pedido consiste en un FCL Reef de 40’.
	No hay acuerdos comerciales con el pescado.
• Cálculo para hallar el EXW





Tilapia congelada entera 
eviscerada
1 000 10 1.50 15 000 16.83
Filete de tilapia 760 8 3.80 23 104 25.93
Corte tipo mariposa 1 700 12 2.50 51 000 57.24
                                                            Total EXW Paita   USD 89 104 100 %
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• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó en la venta total Roto Fish Co.?
 Respuesta: Ganancia total = USD 79 300.77
 – Cálculo del costo total Santiago
EXW Paita 89 104.00
AAO 220.00 Dato del caso
FCA Paita 89 324.00 Subtotal
Flete Paita-Santiago 3 500.00 Dato del caso
CPT Santiago 92 824.00 Subtotal
Seguro internacional 320.00 Dato del caso
CIP Santiago 93 144.00 Subtotal
Ad valorem 5 588.64 (6 % del CIP)
Suma 98 732.64 Subtotal
IVA 18 759.20 (19 % de la suma)
Nacionalizada 117 492.00 Subtotal
AAD 280.00 Dato del caso
Costo total Santiago USD 117 772
Costo corte mariposa 67 412.69 (57.24 % del costo total)
Resto 50 359.31 (42.76 % del costo total)
TID a Temuco 330.00
Costo hasta Temuco 50 689.31
 – Cálculo de la ganancia
% Ganancia
Corte mariposa 65 % 43 818.25 (65 % x 67 412.69)
Resto 70 % 35 482.52 (70 % x 50 689.31 )
Ganancia total USD 79 300.77
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• Pregunta 2: Suponga que la venta es DAT Chacalluta (Chile) (frontera con el Perú) y el flete es de 
USD 1 200, siendo el costo del seguro la mitad del seguro Paita-Santiago. El valor de la descarga es 
de USD 95. Dé el valor solicitado.
 Respuesta: DAT Chacalluta (Chile) = USD 90 779
FCA Paita (*) 89 324.00
Flete 1 200.00 Dato de la pregunta
Seguro internacional 160.00 (320 / 2)
Descarga 95.00 Dato de la pregunta
DAT Chacalluta (Chile) USD 90 779
(*) Se inicia con el FCA Paita de la pregunta 1.
• Pregunta 3: En caso de que la venta sea marítima, Paita-Valparaíso, que el producto va sin seguro, 
que el transporte de Valparaíso a Santiago cuesta USD 480, que la aduana chilena acota al 2 % y la 
desestiba cuesta USD 315, mientras que el puerto cobra USD 380, encuentre el DDP Santiago si toda 
la venta se hizo en dicha ciudad. Utilice los datos del caso, que pueda aplicar a la pregunta.
 Respuesta: DDP Santiago = USD 119 011
EXW Paita 89 104.00
AAO 220.00 Dato del caso
FOB Paita 89 324.00 Subtotal
Flete Paita-Valparaíso 3 500.00 Dato del caso
CFR Valparaíso 92 824.00 Subtotal
Seguro acotado 1 786.48 (2 % del FOB)
CIF Valparaíso 94 610.48 Subtotal
Ad valorem 5 676.63 (6 % del CIF)
Suma 100 287.11 Subtotal
IVA 19 054.55 (19 % de la suma)
Nacionalizada 119 342.00 Subtotal
Desestiba 315.00 Dato de la pregunta
Puerto 380.00 Dato de la pregunta
AAD 280.00 Dato de la pregunta
TID 480.00 Dato de la pregunta
Subtotal 120 797.00 Subtotal
Resta del seguro acotado 1 786.48
DDP Santiago USD 119 011
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Caso 14 
Vinos C’est La Vie S.A.*
• Datos del caso
TIO EUR 180
AAO EUR 300
Seguro internacional EUR 235
Flete Burdeos-Callao EUR 1 800
AAD 20 % menos que el AAO
Puerto Burdeos EUR 360
Puerto Callao 15 % menos que el de Burdeos
Estiba y desestiba (ambos puertos) EUR 280






	La importación consistió en un FCL de 20’.
	Se acogen a las preferencias arancelarias.
	La Vinocotroca Import S.A.C. vende el 40 % de la importación a los supermercados, ganándole el 
35 % sobre sus costos.
	Otro 40 % se vende a los restaurantes, con una ganancia de 30 % sobre los costos.
	A los parientes y amigos les vende el resto, ganándoles el 40 %. 
• Cálculo para hallar el EXW
Tipo de vino Botellas Cajas Precio unitario x caja Precio total
Le Vi le’ Blanc 12 400 30 12 000
Le Vi le’ Rose 12 300 26   7 800
Merlot le’ Vi 12 300 36 10 800
                                                                                                                               EXW Burdeos   EUR 30 600
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• Pregunta 1: Encontrar el valor DAP Ate (Lima) y DDP Ate (Lima).
 Respuesta: DDP Ate = EUR 51 115 
                      DAP Ate = EUR 34 841
 – DDP Ate
EXW Burdeos 30 600.00
TIO 180.00 Dato del caso
Puerto Burdeos 360.00 Dato del caso
Estiba 280.00 Dato del caso
AAO 300.00 Dato del caso
FOB  Burdeos 31 720.00 Subtotal
Flete Burdeos-Callao 1 800.00 Dato del caso
CFR Callao 33 520.00 Subtotal
Seguro internacional 235.00 Dato del caso
CIF Callao 33 755.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 33 755.00 Subtotal
ISC 8 438.75 (25 % de la suma)
Suma 2 42 193.75 Subtotal
IGV 6 751.00 (16 % de la suma 2)
IPM 843.88 (2 % de la suma 2)
Nacionalizada 49 789.00 Subtotal
AAD 240.00 (80 % x 300)
Puerto Callao 306.00 (85 % x 360)
Desestiba 280.00 Dato del caso
TID 300.00 Dato del caso
SID 200.00 Dato del caso
DDP Ate EUR 51 115  
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 – DAP Ate
CIF Callao (*) 33 755.00
Puerto Callao 306.00 Dato del caso
Desestiba 280.00 Dato del caso
TID 300.00 Dato del caso
SID 200.00 Dato del caso
DAP Ate EUR 34 841  
       (*) Se inicia en el CIF Callao de la pregunta 1. 
• Pregunta 2: ¿Cuánto ganó La Vinocotroca Import S.A.C. en este primer contenedor? 
Respuesta: Ganancia = EUR 17 379.10
  40 % x 51 115 x 35 %    =  7 156.10
  40 % x 51 115 x 30 %  =  6 133.80
  20 % x 51 115 x 40 % =  4 089.20




• Datos del caso
Transporte Sullana-Paita (mango) USD 230
Transporte Ica-Callao (uva) USD 360
Puerto Paita USD 360
Estiba Paita USD 350
Puerto Callao, incluyendo estiba USD 430
AAO (ambos FCL Reef de 40’) 2 % del EXW
Flete internacional (por FCL Reef de 40’) USD 6 000
Seguro acotado 1 %
Arancel - Ad valorem 10 %
IGV 0 %
Puerto antiguo Shanghái (uva Red Globe) USD 250
Desestiba (uva Red Globe) USD 280
Puerto nuevo Shanghái (mango) USD 380
Desestiba (mango) USD 320
AAD (por FCL Reef de 40’) USD 180
TID (mango) USD 180
TID (uva Red Globe) USD 310
	El pedido consiste en dos FCL Reef de 40’. 
	Se acogen a las preferencias arancelarias.
	Ambos son vendidos a una cadena nacional de supermercados; Ximeguta gana en la operación 
el 50 %. 
	Los hermanos Siu Ting se olvidan de incluir el certificado de origen del FCL Reef de 40’ de 
las uvas.
• Cálculo para hallar el EXW
Producto
Pallets Cajas kg Precio 
unitario
EXW
Mango (1 FCL Reef de 40’) 20 100 10 3 Sullana = USD 60 000
Uvas Red Globe (1 FCL 
Reef de 40’)
20 200 5 2 Ica = USD 40 000
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• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó Ximeguta en esta operación? 
 Respuesta: Ganancia = USD 61 304.85
 – Costo total mango
EXW Sullana 60 000.00
TIO 230.00 Dato del caso
Puerto Paita 360.00 Dato del caso
Estiba 350.00 Dato del caso
AAO 1 200.00 (2 % del EXW)
FOB Paita 62 140.00 Subtotal
Flete internacional 6 000.00 Dato del caso
CFR Shanghái 68 140.00 Subtotal
Seguro acotado 621.40 (1 % del FOB)
CIF Shanghái 68 761.40 Subtotal
Arancel 0 Preferencias arancelarias
Suma 68 761.40 Subtotal
IGV 0 Dato del caso
Nacionalizada 68 761 Subtotal
Puerto nuevo Shanghái 380.00 Dato del caso
Desestiba 320.00 Dato del caso
TID 180.00 Dato del caso
AAD 180.00 Dato del caso
Subtotal 69 821.00
Resta del seguro acotado 621.40
Costo Shanghái mango USD 69 199.60  
 – Costo total uva Red Globe
EXW Ica 40 000.00
TIO 360.00 Dato del caso
Puerto Callao y estiba 430.00 Dato del caso
AAO 800.00 (2 % del EXW)
FOB Callao 41 590.00 Subtotal
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Flete internacional 6 000.00 Dato del caso
CFR Shanghái 47 590.00 Subtotal
Seguro acotado 415.90 (1 % del FOB)
CIF Shanghái 48 005.90 Subtotal
Arancel 4 800.59 (10 % del CIF)
Suma 52 806.49 Subtotal
IGV 0 Dato del caso
Nacionalizada 52 806 Subtotal
Puerto antiguo Shanghái 250.00 Dato del caso
Desestiba 280.00 Dato del caso
TID 310.00 Dato del caso
AAD 180.00 Dato del caso
Subtotal 53 826.00
Resta del seguro acotado 415.90
Costo Beijing uva Red Globe     USD 53 410.10  
       Ganancia: 69 199.60 + 53 410.10 = 122 609.7 x 50 % = USD 61 304.85
• Pregunta 2: Encuentre el DAP Beijing del contenedor de las uvas. 
 Respuesta: DAP Beijing = USD 48 430
CFR Shanghái (*) 47 590.00 (Hallado en la pregunta 1)
Puerto antiguo Shanghái 250.00 Dato del caso
Desestiba 280.00 Dato del caso
TID 310.00 Dato del caso
DAP Beijing USD 48 430  
(*) Se inicia en el CFR Shanghái de la pregunta 1.
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• Pregunta 3: Encuentre el valor FAS Paita y DAT Shanghái puerto nuevo del FCL Reef de 40’ del mango. 
 Respuesta:   FAS Paita = USD 61 790 
                        DAT Shanghái = USD 68 840
EXW Sullana 60 000
TIO 230.00 Dato del caso
Puerto Paita 360.00 Dato del caso
AAO 1 200.00 (2 % del EXW)
FAS Paita USD 61 790  
CFR Shanghái (*) 68 140.00 (Hallado en la pregunta 1)
Desestiba 320.00 Dato del caso
Puerto nuevo Shanghái 380.00 Dato del caso
DAT Shanghái USD 68 840  
(*) Se inicia con el CFR Shanghái de la pregunta 1.
• Pregunta 4: Suponiendo que el FCL Reef de 40’ de mango va hasta la ciudad de Bogotá, donde será 
desaduanado, con un flete de USD 3 000 desde el almacén del vendedor en Sullana hasta el almacén 
del importador en Bogotá, y utilizando los valores que correspondan, encuentre el CPT Bogotá. 
 Respuesta: CPT Bogotá = USD 64 200
 – CPT Bogotá
EXW Sullana 60 000.00
AAO 1 200.00 Dato del caso
FCA Sullana 61 200.00 Subtotal
Flete internacional 3 000.00 Dato de la pregunta
CPT Bogotá USD 64 200  
• Pregunta 5: Suponiendo que las cajas para la fruta fueron importadas de Argentina a un costo total 
de USD 3 000 valor CIF Callao y fueron debidamente nacionalizadas (no entran en el acuerdo ACE), 
encuentre el drawback que le corresponde por la exportación a China a la empresa Siu Jen Teng 
S.A.C. 
 Respuesta: Drawback = USD 5 186.50
•   5 % x 62 140 = 3 107.00
•   5 % x 41 590 = 2 079.50
Drawback = USD 5 186.50
Anexo 305
Caso 16 
Yauca - Sevilla Olives S.A.C.*
• Datos del caso
TIO USD 345
AAO USD 180
Puerto Callao USD 456
Estiba USD 234
Arancel - Ad valorem 14 %
State Tax (equivalente al IGV) 9 %
Puerto Nueva Orleans USD 444
Desestiba USD 246
TID USD 432
Flete internacional USD 2 000
Seguro internacional USD 320
AAD USD 220
	Se acogen a las preferencias arancelarias.
	El pedido consiste en un FCL de 20’.
• Cálculo para hallar el EXW




frasco en USD Total
Extra virgen 300 12 16 3.50 12 600
Virgen 400 12 16 2.80 13 440
Corriente 250 6 32 3.20   4 800
   EXW Yauca      USD 30 840
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• Pregunta 1: Encuentre el DDP Baton Rouge.
 Respuesta: DDP Baton Rouge = USD 38 811
EXW Yauca 30 840.00
TIO 345.00 Dato del caso
Puerto Callao 456.00 Dato del caso
Estiba 234.00 Dato del caso
AAO 180.00 Dato del caso
FOB Callao 32 055.00 Subtotal
Flete internacional 2 000.00 Dato del caso
CFR Nueva Orleans 34 055.00 Subtotal
Seguro internacional 320.00 Dato del caso
CIF Nueva Orleans 34 375.00 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 34 375.00 Subtotal
State Tax 3 093.75 (9 % de la suma)
Nacionalizada 37 469.00 Subtotal
Desestiba 246.00 Dato del caso
Puerto Nueva Orleans 444.00 Dato del caso
TID 432.00 Dato del caso
AAD 220.00 Dato del caso
DDP Baton Rouge USD 38 811  
• Pregunta 2: Encuentre el DAP Baton Rouge.
 Respuesta: DAP Baton Rouge = USD 35 497
CIF Nueva Orleans (*) 34 375.00
Desestiba 246.00 Dato del caso
Puerto Nueva Orleans 444.00 Dato del caso
TID 432.00 Dato del caso
DAP Baton Rouge     USD 35 497  
(*) Se inicia en el CIF Nueva Orleans de la pregunta 1.
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Pregunta 3: Encuentre un supuesto DAT Nueva Orleans.
Respuesta: DAT Nueva Orleans = USD 35 065
CIF Nueva Orleans (*) 34,375.00
Desestiba 246.00 Dato del caso
Puerto Nueva Orleans 444.00 Dato del caso
DAT Nueva Orleans USD 35 065  
(*) Se inicia en el CIF Nueva Orleans de la pregunta 1.
• Pregunta 4: Suponiendo que la mercadería va por tierra a Bogotá (Colombia), utilizando los datos 
que considere pertinentes y desarrollando los que faltan, encuentre el valor DDP Bogotá. El trans-
porte local desde Lima a Aguas Verdes (frontera con Ecuador) tiene un costo de USD 750.
 Respuesta: DDP Bogotá = USD 37 754
 – DDP Bogotá
EXW Yauca 30 840.00
TIO 1 (Yauca-Lima) 345.00 Dato del caso
TIO 2 (Lima - Aguas Verdes) 750.00 Dato de la pregunta
AAO 180.00 Dato del caso
FCA Aguas Verdes 32 115.00 Subtotal
Flete internacional 2 000.00 Dato del caso
CPT Bogotá 34 115.00 Subtotal
Seguro internacional 320.00 Dato del caso
CIP Bogotá 34 435.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 34 435.00 Subtotal
IVA(*) 3 099.15 (9 % de la suma)
Nacionalizada 37 534.00 Subtotal
AAD 220.00 Dato del caso
DDP Bogotá USD 37 754  




• Datos del caso
TIO (Cuzco-Lima) USD 750
Transporte Lima - Aguas Verdes (frontera con Ecuador) USD 680
Flete internacional (frontera Ecuador-Ipiales) USD 900
Flete Ipiales-Bogotá USD 550
AAD (en Ipiales, Bogotá) 2 % del EXW
SIO USD 150
Seguro internacional USD 180
AAO (en Aguas Verdes) 3 % del FCA
Arancel - Ad valorem 10 %
IVA (equivalente al IGV) 18 %
SID USD 90
 Las bolsas vacías fueron importadas por Machu Picchu Corn S.A.C. a un costo de USD 680 de un 
proveedor de Estados Unidos, sin pagar aranceles, y las etiquetas de las cajas fueron importadas 
de Argentina y costaron USD 150, pagando aranceles
• Cálculo para hallar el EXW
Cajas Bolsas Gramos por bolsa Precio por bolsa Total
300 100 40 0.20 6 000
280 50 80 0.35 4 900
250 30 120 0.50 3 750
               EXW Cuzco    USD 14 650
Caso 1 
Machu Picchu Corn S.A.C.*
Capítulo II
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• Pregunta 1:  Encuentre el valor DDP Bogotá en el caso de que los productos estén negociados con 
la CAN.
 Respuesta: DDP Bogotá = USD 21 908
EXW Cuzco 14 650.00
TIO Cuzco-Lima 750.00 Dato del caso
TIO Lima - frontera con Ecuador 680.00 Dato del caso
SIO 150.00 Dato del caso
AAO 293.00 (2 % del EXW)
FCA Aguas Verdes 16 523.00 Subtotal
Flete internacional 900.00 Dato del caso
CPT Ipiales 17 423.00 Subtotal
Seguro internacional 180.00 Dato del caso
CIP Ipiales 17 603.00 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 17 603.00 Subtotal
IVA 3 168.54 (18 % de la suma)
Nacionalizada 20 772.00 Subtotal
AAD 495.69 (3 % del FCA)
TID 550.00 Dato del caso
SID 90.00 Dato del caso
DDP Bogotá USD 21 908 
• Pregunta 2: ¿Cuánto es el monto obtenido por Machu Picchu Corn S.A.C. al solicitar el drawback? 
 Respuesta: Drawback = USD 826.15




• Datos del caso
a) Mercado holandés
  Pedido: 20 t de uva fresca
FOB Callao EUR 35 000
Flete a Róterdam EUR 3 500
Arancel - Ad valorem 15.5 %
BTW 19 %
Seguro acotado 0.5 %
Ganancia 15 % sobre el valor FOB
b) Mercado suizo
   Pedido: 500 cajas de espárrago verde
Arancel - Ad valorem 0 %
MWST 7.6 %
Flete Callao-Zúrich EUR 2 000
Seguro internacional EUR 250
Ganancia 20 % del FOB
c) Mercado estadounidense
  Pedido: FCL Reef de 40’ de paltas y FCL de 20’ de espárragos
EXW Callao USD 25 000
Arancel - Ad valorem 9 %
State Tax (equivalente al IGV) 4 %
AAO USD 250
Puerto y estiba (palta) USD 480 
Puerto y estiba (espárragos) USD 350
Flete internacional (palta) EUR 3 200
Flete internacional (espárragos) EUR 2 000
Seguro (espárragos) USD 300
Seguro acotado (palta) 1 %
Ganancia paltas 15 % del EXW
Ganancia espárragos 25 % del EXW
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• Pregunta 1: ¿Cuál es el valor nacionalizado de cada una de las exportaciones?
 Respuesta:   Holanda = EUR 45 848 
                        Suiza = EUR 43 201 
                        Estados Unidos = USD 80 537
 – Holanda: uvas Red Globe
FOB Callao 35 000.00 Dato del caso
Flete internacional 3 500.00 Dato del caso
CFR Róterdam 38 500.00 Subtotal
Seguro acotado 175.00 (0.5 % del FOB)
CIF Róterdam 38 675.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 38 675.00 Subtotal
BTW 7 348.25 (19 % de la suma)
Subtotal 46 023.25 Subtotal
Resta del seguro acotado 175.00
Nacionalizada EUR 45 848
 – Suiza: espárragos verdes
Tipo de espárrago Cajas Frascos Peso en kg Precio por caja Precio total
Espárrago verde 500 12 0.50 38 19 000
Espárrago blanco 700 24 0.350 27 18 900
       FOB Callao EUR 37 900
FOB Callao 37 900.00
Flete internacional 2 000.00 Dato del caso
CFR Zúrich 39 900.00 Subtotal
Seguro internacional 250.00 Dato del caso
CIF Zúrich 40 150.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 40 150.00 Subtotal
MWST 3 051.40 (7.6 % de la suma)
Nacionalizada EUR 43 201
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 – EEUU: palta Hass - espárragos
Producto Cajas Precio por caja EXW Callao
Palta - - 25 000
Espárragos verdes 1 200 38 USD 45 600
 Valor nacionalizado, palta
EXW Callao 25 000.00
Puerto y estiba 480.00 Dato del caso
AAO 250.00 Dato del caso
FOB Callao 25 730.00 Subtotal
Flete internacional 3 200.00 Dato del caso
CFR Nueva York 28 930.00 Subtotal
Seguro acotado 257.30 (1 % del FOB)
CIF Nueva York 29 187.30 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 29 187.30 Subtotal
State Tax 1 167.49 (4 % de la suma)
Subtotal 30 354.79 Subtotal
Resta seguro acotado 257.30
Nacionalizada USD 30 097
 Valor nacionalizado, espárragos
EXW Callao 45 600.00
Puerto y estiba 350.00 Dato del caso
AAO 250.00 Dato del caso
FOB Callao 46 200.00 Subtotal
Flete internacional 2 000 Dato del caso
CFR Nueva York 48 200.00 Subtotal
Seguro internacional 300.00 Dato del caso
CIF Nueva York 48 500.00 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 48 500.00 Subtotal
State Tax 1 940.00 (4 % x suma)
Nacionalizada USD 50 440
 Valor nacionalizado exportación a Estados Unidos
   30 097 + 50 440 = USD 80 537
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• Pregunta 2: ¿Cuánto ganó Nova Terra S.A.C.en cada una de las exportaciones?
 Respuesta:  Holanda = EUR 5 250 
                       Suiza = EUR 7 580 
                       Estados Unidos = USD 15 150
 – Holanda
 Ganancia 15 % = 15 % x 35 000 = EUR 5 250
 – Suiza
 Ganancia 20 % = 20 % x 37 900 = EUR 7 580
 – Estados Unidos
Paltas 3 750 (15 % x 25 000)
Espárragos 11 400 (25 % x 45 600)
Ganancia total en EE.UU. 15 150
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Caso 3 
 Vita & Vida S.A.C. *
• Datos del caso
TIO EUR 70
AAO 2 % del EXW
Flete aéreo Lima-Miami-Londres EUR 2.50 por kg
Seguro internacional EUR 140
VAT (equivalente al IGV) 17.5 %




Ganancia de Lindo & London Vits Co. 40 % sobre el costo total
 Se acogen a las preferencias arancelarias.
 La utilidad de Vita & Vida es del 25 %.











2 100 48 200 3.3 EUR 31 680
Total frascos Gramos Total kg
9 600 1 920 000 1 920
ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos316
• Pregunta 1: Encuentre el valor DDP Londres y DAP Londres.
 Respuesta:   DDP Londres = EUR 44 315 
                        DAP Londres = EUR 37 604
 – DDP Londres
EXW Lima 31 680.00
TIO 70.00 Dato del caso
AAO 633.60 (2 % del EXW)
FCA Lima 32 383.60 Subtotal
Flete internacional 4 800 (EUR 2.5 x 1 920 kg)
CPT Londres 37 183.60 Subtotal
Seguro internacional 140.00 Dato del caso
CIP Londres 37 323.60 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 37 323.60 Subtotal
VAT 6 531.63 (17.5 % de la suma)
Nacionalizada 43 855 Subtotal
AAD 180.00 Dato del caso
TID 200.00 Dato del caso
SID 80.00 Dato del caso
DDP Londres EUR 44 315 
 – DAP Londres
CIP Londres (*) 37 323.60 Subtotal
TID 200.00 Dato del caso
SID 80.00 Dato del caso
DAP Londres EUR 37 604
 (*) Se inicia con el CIP Londres hallado previamente.
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• Pregunta 2: En caso de que don Luis decida importar los frascos desde Argentina a un costo de 
EUR 70 el millar y la empresa pague el correspondiente ad valorem, ¿cuál sería el total de utilidades 
de la empresa peruana si le correspondiera acogerse al drawback?
 Respuesta: Utilidades = USD 7 955
 – CIP importación: el CIP de importación no supera el 50 % del FCA.
1 000 frascos EUR 70
9 600 frascos X
X      = EUR 672
 – Utilidad de la empresa peruana: 25 %, incluida en el EXW
125 % 31 680 (EXW)
100 % X
X      = 25 344
Utilidad (25 %) 6 336
 Drawback = 5 % FCA = 5 % x 32 383 = USD 1 619.15 
Utilidad (25 %)                                          = USD 6 336 
 Utilidad total                                         = USD 7 955
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Caso 4 
Lecherías Oxa S.A.C. ***
• Datos del caso
Exportación a Ecuador
TIO 1 (Oxapampa-Lima) USD 630
TIO 2 (Lima - Aguas Verdes) USD 750
SIO (Oxapampa - Aguas Verdes) USD 180
Flete internacional (Huaquillas-Quito) USD 630
Seguro internacional (Huaquillas-Quito) USD 150
AAO USD 270
AAD USD 180
Arancel - Ad valorem 10 %
IVA (equivalente al IGV) 14 %
Importación desde Austria
EXW San Valentín (Austria) EUR 12 350
AAO EUR 250
Flete 1 San Valentín (Austria) - Hamburgo (Alemania) EUR 850
Puerto Hamburgo EUR 300
Estiba EUR 250
Flete 2 (Hamburgo-Callao) EUR 3 500
Desestiba EUR 130
Servicios puerto Callao EUR 240
Seguro acotado 1.5 % 






Utilidades 35 % sobre total costos
  La distancia entre Aguas Verdes y Huaquillas es de aproximadamente 83.6 metros (la longitud 
del puente internacional que los separa).
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• Cálculo para hallar el EXW
Producto kg Precio kg en USD Total
Parmesano 250 4.30 1 075
Edam 320 3.50 1 120
Mozzarella 180 2.80 504
Gouda 455 3.20 1 456
EXW Oxapampa        USD 4 155
• Pregunta 1: Determine el valor DAT Huaquillas de la exportación, considerando un costo por descar-
ga de la mercancía de USD 75.
 Respuesta: DAT Huaquillas = USD 6 060
EXW Oxapampa 4 155.00
TIO 1 (Oxapampa-Lima) 630.00 Dato del caso
TIO 2 (Lima - Aguas Verdes) 750.00 Dato del caso
SIO (Oxapampa - Aguas Verdes) 180.00 Dato del caso
AAO 270.00 Dato del caso
FCA Aguas Verdes  5 985.00
Descarga 75.00 Dato de la pregunta
DAT Huaquillas USD 6 060
• Pregunta 2: Encuentre el DDP Quito de la exportación. 
 Respuesta: DDP Quito = USD 7 842
FCA Aguas Verdes (*) USD 5 985.00
Flete internacional (Huaquillas-Quito) 630.00 Dato del caso
CPT Quito 6 615.00 Subtotal
Seguro internacional (Huaquillas-Quito) 150.00 Dato del caso
CIP Quito 6 765.00 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 6 765.00 Subtotal
IVA 947.10 (14 % de la suma)
Nacionalizada 7 712 Subtotal
AAD 130.00 Dato del caso
DDP Quito USD 7 842  
(*) Se inicia con el FCA Aguas Verdes de la pregunta 1.
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• Pregunta 3: ¿Cuál es la ganancia para la empresa ecuatoriana importadora si vende el total de los 
quesos con una utilidad del 35 % sobre el costo de nacionalización?
 Respuesta: Ganancia = USD 2 699.
 35 % del costo de nacionalización = 35 % x 7 712 = USD 2 699
• Pregunta 4: Encuentre cuál fue el beneficio económico de Lecherías Oxa S.A.C. en la primera impor-
tación y venta de los embutidos. 
Respuesta: Ganancia = EUR 8 535.
EXW San Valentín 12 350.00 Dato del caso
AAO 250.00 Dato del caso
FCA San Valentín 12 600 Subtotal
Flete 1 (San Valentín - Hamburgo) 850.00 Dato del caso
Puerto Hamburgo 300.00 Dato del caso
Estiba 250.00 Dato del caso
Flete 2 (Hamburgo-Callao) 3 500.00 Dato del caso
CFR Callao 17 500.00 Subtotal
Seguro acotado 189.00 (1.5 % del FCA)
CIF Callao 17 689.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 1 17 689.00 Subtotal
ISC 2 653.35 (15 % de la suma 1)
Suma 2 20 342.35 Subtotal
IGV 3 254.78 (16 % de la suma 2)
IPM 406.85 (2 % de la suma 2)
Nacionalizada 24 004 Subtotal
Desestiba 130.00 Dato del caso
Puerto Callao 240.00 Dato del caso
AAD 120.00 Dato del caso
TID 80.00 Dato del caso
Subtotal 24 574.00 Subtotal
Resta del seguro acotado 189.00
Costo total Lima EUR 24 385  
Ganancia: 35 % del costo total Lima = 35 % x 24 385 = EUR 8 535.
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• Datos del caso
TIO EUR 280
SIO EUR 55
Puerto y estiba EUR 420
AAO 2 % del EXW
Certificado fitosanitario EUR 120
Flete a Génova EUR 2 200
Seguro internacional EUR 220
Desestiba EUR 330
Puerto Génova EUR 280
AAD 2.5 % del FOB
Arancel – Ad valorem 8 %
IVA (equivalente al IGV) 20 %
TID EUR 220
SID EUR 95
Seguro acotado por la aduana en Génova 1.5 %
	El primer pedido consistió en un FCL de 20’.
	Kevin Castilli no tramita el certificado de origen a pesar de que este producto tiene aranceles 
preferenciales con la UE.
	Don Érico y Kevin forman un joint venture en el Perú con el tío Nemo, constituyendo la exporta-
dora Alcachofines Zio S.A.C., donde don Érico tendrá una participación del 35 %, Kevin otro 35 % 
y el tío Nemo 30 %.
	La empresa Alcachofines Zio S.A.C. participa en el 60 % del primer envío. 
	Vendió el lote de frascos de 380 gramos en Brescia, ganándole el 75 % sobre el valor CIF. El lote 
restante lo trasladó a Venecia, con un transporte interno de EUR 280, y lo vendió con un beneficio 
del 60 % sobre el valor DDP. De estas ganancias, el 45 % sería para el consorcio y el 35 % sólo para 
don Nemo.
Caso 1 
Alcachofines Zio S.A.C. **
Capítulo III
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Alcachofa BB 370 24 380 1 8 880 25.68 %
Alcachofa BB 630 48 210 0.85 25 704 74.32 %
                                                                                                                        EXW ICA         EUR 34 584           100 %
• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó el consorcio (conformado por los productores y Alcachofines Zio S.A.C.) 
en esta operación?
 Respuesta: Ganancia = EUR 16 886.62
EXW Ica 34 584.00
Certificado fitosanitario 120.00 Dato del caso
TIO 280.00 Dato del caso
SIO 55.00 Dato del caso
Puerto y estiba 420.00 Dato del caso
AAO 691.68 (2 % del EXW)
FOB Callao 36 150.68 Subtotal
Flete internacional 2 200.00 Dato del caso
CFR Génova 38 350.68 Subtotal
Seguro internacional 220.00 Dato del caso
CIF Génova 38 570.68 Subtotal
Ad valorem 3 085.65 (8 % del CIF)
Suma 41 656.33 Subtotal
IVA 8 331.27 (20 % de la suma)
Nacionalizada 49 988.00 Subtotal
Desestiba 330.00 Dato del caso
Puerto 280.00 Dato del caso
AAD 903.77 (2.5 % del FOB)
TID 220.00 Dato del caso
SID 95.00 Dato del caso
Costo total Brescia EUR 51 817  
 – Ganancia de los frascos de 380 gramos
 CIF = EUR 38 570.68
 Frascos de 380 gramos = 25.68 % x 38 570.68 = EUR 9 904.95
 Ganancia 75 % del CIF = 75 % x 9 904.95 = EUR 7 428.71
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 – Ganancia de los frascos de 210 gramos
 Costo total Brescia = EUR 51 817
 Frascos de 210 gramos = 74.31 % x 51 817 = 38 510.39
 TID  = 280.00
 Costo total Venecia  = 38 790.39 
 Ganancia Venecia = 60 % x 38 790.39 =  EUR 23 274.24
 – Ganancia total
 Ganancia total = 7 428.71 + 23 274.24  = EUR 30 702.95
 Ganancia consorcio = 55 % x 30 702.95 = EUR 16 886.62
• Pregunta 2: ¿Cuánto ganó don Nemo en esta operación?
 Respuesta: Ganancia total de don Nemo = EUR 16 855.92 
 
 Ganancia de don Nemo exclusivamente
 El 45 % sobre la ganancia total = 45 % x 30 702.95 = EUR 13 816.33
 
 Ganancia de don Nemo sobre el joint venture
– De la ganancia del consorcio (EUR 16 886.62), el 60 % le corresponde al joint venture Alcacho-
fines Zio S.A.C. 
– Ganancia del joint venture  = EUR 10 131.97
 El 30 % sobre la ganancia del joint venture = 30 % x 10 131.97  = EUR 3 039.39
Ganancia total de Nemo   13 816.33 + 3 039.39 = EUR 16 855.92
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Caso 2 
Garibaldi Pun S.P.A. **
• Datos del caso
AAO 1 % del EXW
Puerto Ilo EUR 340
Estiba EUR 420
Flete internacional (Ilo-Génova) EUR 1 880
Seguro acotado 2 %
AAD 1.5 % del FOB
Arancel - Ad valorem, 25 %
IVA (equivalente al IGV) 20 %




Certificado de calidad EUR 220
	El pedido consistió en un FCL de 20’.
	Al llegar la mercadería a la Aduana se dan cuenta de que no vino el certificado de origen.






EUR  por caja
Total
Anchoas en aceite de oliva 350 24 150 27   9 450
Anchoas marinadas 600 48 250 35 21 000
Anchoas en agua y sal 250 12 500 45 11 250
                                                                                                                                  EXW Ilo     EUR 41 700
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• Pregunta 1: Encuentre el DDP Milán, el DAT Génova y el DAP Milán.
 Respuesta:   DDP Milán = EUR 69 613 
                        DAT Génova = EUR 45 747 
                        DAP Milán = EUR 46 047                                          
 – DDP Milán
EXW Ilo 41 700.00
Certificados de calidad 220.00 Dato del caso
Puerto Ilo 340.00 Dato del caso
Estiba 420.00 Dato del caso
AAO 417.00 (1 % del EXW)
FOB Ilo 43 097.00 Subtotal
Flete internacional 1 880.00 Dato del caso
CFR Génova 44 977.00 Subtotal
Seguro acotado 861.94 (2 % del FOB)
CIF Génova 45 838.94 Subtotal
Ad valorem 11 459.74 (25 % del CIF)
Suma 57 298.68 Subtotal
IVA 11 459.74 (20 % de la suma)
Nacionalizada 68 758.00 Subtotal
Desestiba 400.00 Dato del caso
Puerto 370.00 Dato del caso
AAD 646.46 (1.5 % del FOB)
TID 250.00 Dato del caso
SID 50.00 Dato del caso
Subtotal 70 474.46 Subtotal
Resta del seguro acotado 861.94
DDP Milán EUR 69 613  
 – DAT Génova
CFR Génova (*) 44 977.00
Desestiba 400.00 Dato del caso
Puerto Génova 370.00 Dato del caso
DAT Génova                EUR 45 747 
(*) Se inicia con el CFR Génova hallado previamente.
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 – DAP Milán 
CFR Génova (*) 44 977.00
Desestiba 400.00 Dato del caso
Puerto 370.00 Dato del caso
TID 250.00 Dato del caso
SID 50.00 Dato del caso
DAP Milán EUR 46 047  
(*) Se inicia con el CFR Génova hallado previamente.
• Pregunta 2: En caso de que las anchoas en agua y sal se envíen por avión, sabiendo que la línea 
aérea KLM cobra EUR 2.20/kg Lima-Milán, encuentre el CPT Milán y un DAP Milán. Considere un 
transporte Ilo-Lima de EUR 220, un seguro de EUR 35 por este trayecto, un seguro internacional de 
EUR 150 y un certificado de origen valorizado en EUR 15. El transporte del aeropuerto a los almace-
nes a Milán es de EUR 50, con un seguro de EUR 5.
 Respuesta:   CPT Milán = EUR 15 153 
                        DAP Milán = EUR 15 358
 – CPT Milán
EXW Ilo 11 250.00 (250 cajas x EUR 45)
Certificados de calidad 220.00 Dato del caso
Certificado de origen 15.00 Dato de la pregunta
TIO 220.00 Dato de la pregunta
SIO 35.00 Dato de la pregunta
AAO 112.50 (1 % del EXW)
FCA Lima 11 852.50 Subtotal
Flete internacional 3 300 ((0.50 kg x 12 frascos x 250 cajas) x EUR 2.20)
CPT Milán EUR 15 153
 – DAP Milán
CPT Milán (*) 15 153 Subtotal
Seguro internacional 150.00 Dato del caso
CIP Milán 15 303.00 Subtotal
TID 50.00 Dato del caso
SID 5.00 Dato del caso
DAP Milán EUR 15 358  
(*) Se inicia con el CPT Milán hallado previamente.
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Caso 3 
Cacao JOD Trading S.A.C. **
• Datos del caso
Certificado de origen EUR 28
Certificado fitosanitario EUR 120
TIO EUR 550
SIO EUR 180
AAO 2.5 % del EXW
Puerto Callao EUR 280
Estiba EUR 230
Flete Callao-Róterdam EUR 1 850
Seguro internacional EUR 540
Arancel - Ad valorem 12 %
BTW (equivalente al IGV) 19 %
Puerto Róterdam EUR 340




	Todo el producto fue transportado en un FCL de 20’.
• Cálculo para hallar el EXW
Producto Toneladas Precio/t Total
Pasta de cacao 10 4 200 42 000
Mantequilla de cacao 8 3 600 28 800
      EXW Quillamba EUR 70 800
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• Pregunta 1: Si Cornelius Suikerbuik le solicita a Cacao JOD Trading que le cotice bajo los incoterms 
FAS Callao y CFR Róterdam, ¿cuáles serían dichos valores?
 Respuesta:  FAS Callao = EUR 73 728 
                       CFR Rotterdam = EUR 75 808
 – FAS Callao 
EXW Quillamba 70 800.00
Certificado de origen 28.00 Dato del caso
Certificado fitosanitario 120.00 Dato del caso
TIO 550.00 Dato del caso
SIO 180.00 Dato del caso
Puerto Callao 280.00 Dato del caso
AAO 1 770.00 (2.5 % del EXW)
FAS Callao EUR 73 728.00
 – CFR Róterdam
FAS (*) 73 728.00
Estiba 230.00 Dato del caso
FOB Callao 73 958.00 Subtotal
Flete internacional 1 850.00 Dato del caso
CFR Róterdam EUR 75 808
(*) Se inicia con el FAS Róterdam hallado previamente.
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• Pregunta 2: Suponiendo que va sin póliza de seguro y la aduana holandesa lo acota al 2 %, indique 
cuál sería el valor DDP Ámsterdam del cacao exportado. 
 Respuesta: DDP Ámsterdam = EUR 93 149
CFR Róterdam (*) 75 808.00
Seguro acotado 1 479.16 (2 % del FOB)
CIF Róterdam 77 287.16 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 77 287.16 Subtotal
BTW 14 684.56 (19 % del CIF)
Nacionalizada 91 972.00 Subtotal
Desestiba 230.00 Dato del caso
Puerto Róterdam 340.00 Dato del caso
AAD 1 516.16 (2 % del CFR)
TID 380.00 Dato del caso
SID 190.00 Dato del caso
Subtotal 94 628.16 Subtotal
Resta del seguro acotado 1 479.16
DDP Ámsterdam EUR 93 149  
(*) Se inicia con el CFR Róterdam de la pregunta 1.
• Pregunta 3: Suponiendo que el comprador finalmente decida comprar bajo el incoterm DAP 
Ámsterdam, calcule dicho valor.
 Respuesta: DAP Ámsterdam = EUR 77 488
CFR Róterdam (*) 75 808.00
Seguro internacional 540.00 Dato del caso
CIF Róterdam 76 348.00 Subtotal
Desestiba 230.00 Dato del caso
Puerto Róterdam 340.00 Dato del caso
TID 380.00 Dato del caso
SID 190.00 Dato del caso
DAP Ámsterdam EUR 77 488.00  
(*) Se inicia con el CFR Rotterdam de la pregunta 1.
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Caso 4 
Choli Pima S.A.C. **
• Datos del caso
TIO EUR 150
AAO EUR 250
Flete internacional por avión EUR 2.5 x kg
Seguro internacional 3 % del FCA
Arancel - Ad valorem 12 %
TPV (equivalente al IGV) 7.6 %
AAD 2 % del CIP
TID EUR 200
• Cálculo para hallar el EXW





Small Pastel/blanco 400 180 72 000 5.3 2 120
Small Colores fuertes 200 180 36 000 5.9 1 180
Medium Pastel/blanco 400 220 88 000 5.9 2 360
Medium Colores fuertes 200 220 44 000 6.4 1 280
Large Pastel/blanco 400 260 104 000 6.3 2 520
Large Colores fuertes 200 260 52 000 6.9 1 380
Extra large Pastel/blanco 200 300 60 000 6.8 1 360
Extra large Colores fuertes 400 300 120 000 7.5 3 000
                                                                 576 000
                                                                                                                                                EXW Lima EUR 15 200  
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• Pregunta 1: Encuentre el valor DDP Cologny. 
 Respuesta: DDP Cologny = EUR 19 389
EXW Lima 15 200.00
TIO 150.00 Dato del caso
AAO 250.00 Dato del caso
FCA Lima 15 600.00 Subtotal
Flete 1 440.00 (2.5 x 576 kg)
CPT Ginebra 17 040.00 Subtotal
Seguro internacional 468.00 (3 % x 15 600)
CIP Ginebra 17 508.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 17 508.00 Subtotal
TPV 1 330.61 (7.6 % de la suma)
Nacionalizada 18 839.00 Subtotal
AAD 350.16 (2 % del CIP)
TID 200.00 Dato del caso
DDP Cologny EUR 19 389  
• Pregunta 2: Indique el valor nacionalizado del producto, suponiendo que no se contrató el certifica-
do de origen. 
 Respuesta: Nacionalizada = EUR 21 099
CIP Ginebra (*) 17 508.00 Subtotal
Ad valorem 2 100.96 (12 % del CIP)
Suma 19 608.96 Subtotal
TPV 1 490.28 (7.6 % de la suma)
Nacionalizada EUR 21 099
(*) Se inicia con el CIP Ginebra de la pregunta 1.
• Pregunta 3: En caso de que los colorantes se importen de Argentina, pagando los aranceles e im-
puestos correspondientes, a un costo de EUR 1 800 CIP Lima, ¿a cuánto ascendería el monto obteni-
do por el drawback?
 Respuesta: Drawback = EUR 780
 Drawback = 5 % del FCA = 5 % x 15 600 = EUR 780
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Caso 5 
Cuadros y Cuadraditos S.A.C. *
• Datos del caso
 – Cálculo del EXW
Concepto Costo unitario USD Cantidad Costo total USD
Costo de producción de cuadros 12 500 6 000
Costo de financiamiento 350
Costo de embalaje 400
Utilidad 18 500 9 000
EXW Lima USD 15 750
Los gastos de exportación corresponden a los siguientes montos:
Agente de aduanas en Lima USD 150
Costo de resolución directoral del Instituto Nacional de Cultura que 
acredita que la mercancía no pertenece al patrimonio cultural del Perú
USD 100
Transporte del taller al aeropuerto de Lima USD 150
Transporte Lima - San Juan de Puerto Rico (USD 2.50 por kg; cada cua-
dro pesa 0.8 kg)
USD 1 000
Seguro Lima - San Juan de Puerto Rico USD 100
IVU (equivalente al IGV) 5 %
Agente de aduanas en Puerto Rico USD 300
Transporte del aeropuerto internacional Luis Muñoz Marín, en San Juan 
de Puerto Rico, al local del comprador
USD 80
Utilidad del señor Abreu 45 % del costo total
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• Pregunta 1: ¿Cuál es el valor DAT San Juan aeropuerto, considerando una descarga de USD 80?
 Respuesta: DAT San Juan aeropuerto = USD 17 330
EXW Lima 15 750.00 Dato del caso
Resolución 100.00 Dato del caso
TIO 150.00 Dato del caso
AAO 150.00 Dato del caso
FCA Lima 16 150.00 Subtotal
Flete 1 000.00 0.8 kg x USD 2.50 x 500 cuadros
CPT San Juan de Puerto Rico 17 150.00 Subtotal
Seguro internacional 100.00 Dato del caso
CIP San Juan de Puerto Rico 17 250.00 Subtotal
Descarga 80.00 Dato del caso
DAT San Juan aeropuerto USD 17 330  
 Pregunta 2: ¿Cuál fue la ganancia de Aníbal Abreu en la venta de los cuadros?
 Respuesta: Ganancia = USD 8 321.85
CIP San Juan de Puerto Rico (*) 17 250.00 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 17 250.00 Subtotal
IVU 862.50 (5 % de la suma)
Nacionalizada 18 113.00 Subtotal
AAD 300.00 Dato del caso
TID 80.00 Dato del caso
Costo total San Juan USD 18 493  
(*) Se inicia con el CIP San Juan de Puerto Rico de la pregunta 1.
Ganancia = USD 18 493 x 45 % = USD 8 321.85
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Caso 6 
Cueros Top S.A.C. **
• Datos del caso
Valor FOB Callao EUR 110 000
Flete internacional (Callao-Barcelona) EUR 1 800
Seguro internacional 0.2 % del FOB
Puerto Barcelona 1 % del FOB
AAD 1 % del FOB
Arancel - Ad valorem 12 %
IVA (equivalente al IGV) 21 %
Margen estimado del importador 25 % del costo total
Margen del mayorista 30 %
Margen del minorista 40 %
Transporte de Barcelona a Madrid EUR 700
	El pedido consistió en 1 000 carteras y 500 billeteras
• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó el minorista con la venta de los artículos de Cueros Top S.A.C.? 
Respuesta: Ganancia minorista = EUR 89 273.60
FOB Callao 110 000.00 Dato del caso
Flete internacional (Callao-Barcelona) 1 800.00 Dato del caso
CFR Barcelona 111 800.00 Subtotal
Seguro internacional 220.00 (0.2 % del FOB)
CIF Barcelona 112 020.00 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 112 020.00 Subtotal
IVA 23 524.20 (21 % de la suma)
Nacionalizada 135 544.00 Subtotal
AAD 1 100.00 (1 % del FOB)
TID 700.00 Dato del caso
Costo total Madrid EUR 137 344  
Venta del importador = EUR 137 344 x 1.25 = EUR 171 680
Venta del mayorista = EUR 171 680 x 1.3 = EUR 223 184
Venta del minorista = EUR 223 184 x 1.4 = EUR 312 457.60
Ganancia del minorista = EUR 312 457.60 - EUR 223 184 = EUR 89 273.60
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• Pregunta 2: Suponga que Cueros Top S.A.C. decida enviar el pedido por avión directamente a Ma-
drid. Se sabe que las carteras pesan 500 gramos y las billeteras 50. La carga va por Iberia, que cobra 
EUR 2.20 por kilogramo. Además, el transporte interno desde el aeropuerto de Madrid hasta los al-
macenes de La Madrileña cuesta EUR 80. ¿Cuál sería la ganancia de La Madrileña sobre el costo total? 
 Respuesta: Ganancia de La Madrileña = EUR 33 986
FCA Lima 110 000.00
Flete 1 155.00
((0.5 kg x 1 000 carteras)+(0.05 kg x 500 
billeteras)) x EUR 2.20
CPT Madrid 111 155.00 Subtotal
Seguro internacional 220.00 Dato del caso
CIP Madrid 111 375.00 Subtotal
Ad valorem 0 Preferencias arancelarias
Suma 111 375.00 Subtotal
IVA 23 388.75 (21 % de la suma)
Nacionalizada 134 764.00 Subtotal
AAD 1 100.00 (1 % del FOB)
TID 80.00 Dato de la pregunta
Costo total Madrid EUR 135 944  
Ganancia de La Madrileña = 25 % x EUR 135 944 = EUR 33 986
• Pregunta 3: ¿Cómo se afectaría económicamente al mayorista si Cueros Top S.A.C. no enviara el 
certificado de origen?
 Respuesta: Costo adicional = EUR 16 266
CIF Barcelona (*) 112 020.00 Subtotal
Ad valorem 13 442.40 (12 % del CIF)
Suma 125 462.40 Subtotal
IVA 26 347.10 (21 % de la suma)
Nacionalizada 151 810.00 Subtotal
AAD 1 100.00 (1 % del FOB)
TID 700.00 Dato del caso
Costo total Madrid EUR 153 610  
(*) Se inicia con el CIF Barcelona de la pregunta 1.
Costo adicional = EUR 153 610 - EUR 137 344 = EUR 16 266
• Pregunta 4: Los botones se importaron desde El Salvador, pagando los aranceles, con un costo de 
EUR 350 valor CIP Lima. Tomando en cuenta el pedido original, ¿cuánto sería el monto devuelto por 
el drawback?
 Respuesta: Drawback = EUR 5 500
 Drawback = 5 % del FOB = 5 % x 110 000 = EUR 5 500
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Caso 7 
Dígalo con Flores S.A.C. ** 
• Datos del caso
Docenas de claveles 1 200
Precio de la docena de claveles EUR 1.50
Docenas de lluvia 1 500
Precio de la docena de lluvia EUR 0.50
Docenas de pompones 3 200
Precio de la docena de pompones EUR 2.80
TIO EUR 350.00
Refrigeración en el aeropuerto por caja y por día EUR 0.05
Días que se quedaron las flores en el aeropuerto 2
Certificado fitosanitario EUR 80.00
Certificado de origen EUR 10.00
Peso por caja 2.5 kg
Cajas por docena 10
Flete 1 aéreo por kg EUR 2.80
Seguro acotado 1 %
AAO EUR 150.00
AAD EUR 250.00
Flete 2 terrestre Ámsterdam-Luxemburgo EUR 400.00
Arancel - Ad valorem 8 %
TVA (equivalente al IGV) 19 %
• Cálculo EXW
Docenas Precio por docena en EUR Total
Claveles 1 200 1.50 1 800
Lluvia 1 500 0.50 750
Pompones 3 200 2.80 8 960
Total 5 900                            EXW Huaral     EUR 11 510
Número de cajas 5 900 / 10 = 590
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• Pregunta 1: Si la empresa importadora Flowers & Chocolates Co., de Luxemburgo, vende la merca-
dería a un mayorista y gana el 35 % sobre su costo total, ¿cuál será su ganancia?
 Respuesta: Ganancia = EUR 7 046.69
EXW Huaral 11 510.00
Certificado fitosanitario 80.00 Dato del caso
Certificado de origen 10.00 Dato del caso
TIO 350.00 Dato del caso
Refrigeración en el aeropuerto 59.00 (EUR 0.05 x 590 cajas x 2 días)
AAO 150.00 Dato del caso
FCA Lima 12 159.00 Subtotal
Flete 1 aéreo 4 130.00 (2.5 kg x 590 cajas x EUR 2.8)
Flete 2 terrestre 400.00 Dato del caso
CPT Luxemburgo 16 689.00 Subtotal
Seguro acotado 121.59 (1 % del FCA)
CIP Luxemburgo 16 810.59 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 16 810.59 Subtotal
TVA 3 194.01 (19 % de la suma)
Nacionalizada 20 005.00 Subtotal
AAD 250.00 Dato del caso
Subtotal 20 255.00 Subtotal
Resta del seguro acotado 121.59
Costo total Luxemburgo EUR 20 133.41  
Ganancia = 35 % x EUR 20 133.41 = EUR 7 046.69
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• Pregunta 2: Hallar el valor DDP Luxemburgo, suponiendo que Juan Francisco se olvida de adquirir 
el certificado de origen.
 Respuesta: DDP Luxemburgo = EUR 21 721
EXW Huaral 11 510.00
Certificado fitosanitario 80.00 Dato del caso
Certificado de origen 0.00 Dato del caso
TIO 350.00 Dato del caso
Refrigeración en el aeropuerto 59.00 (EUR 0.05 x 590 cajas x 2 días)
AAO 150.00 Dato del caso
FCA Lima 12 149.00 Subtotal
Flete 1 aéreo 4 130.00 (2.5 kg x 590 cajas x EUR 2.8)
Flete 2 terrestre 400.00 Dato del caso
CPT Luxemburgo 16 679.00 Subtotal
Seguro acotado 121.49 (1 % del FCA)
CIP Luxemburgo 16 800.49 Subtotal
Ad valorem 1 344.04 (8 % del CIP)
Suma 18 144.53 Subtotal
TVA 3 447.46 (19 % de la suma)
Nacionalizada 21 592.00 Subtotal
AAD 250.00 Dato del caso
Subtotal 21 842.00 Subtotal
Resta del seguro acotado 121.49
DDP Luxemburgo EUR 21 721  
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Caso 8 
Galletas La Gallada S.A.C. ***
• Datos del caso
Cajas por FCL de 40’ 4 000 
Cajas por consolidado 2 000
Latas por caja 6 
Peso por lata 0.50 kg
Precio por lata EUR 1.40
AAO por despacho 2 % del EXW
Flete 1 (Copenhague-Hamburgo) total EUR 630
Seguro (Copenhague-Hamburgo) total EUR 120
Puerto Hamburgo FCL de 40’ EUR 280
Puerto Hamburgo consolidado  EUR 140
Estiba FCL de 40’ EUR 430
Estiba consolidado EUR 215
Flete de Hamburgo-Callao FCL de 40’ EUR 1 600
Flete de Hamburgo-Callao consolidado EUR 800
Seguro internacional 2 % del FOB
Arancel - Ad valorem 9 %
IGV 16 %
IPM 2 %
AAD por despacho EUR 150
Puerto Callao FCL de 40’ EUR 180
Puerto Callao consolidado EUR 90
Desestiba FCL de 40’ EUR 320
Desestiba consolidado EUR 190
TID total EUR 120
SID total EUR 70
	El pedido consiste en un FCL de 40’ y medio contenedor consolidado.
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FCL de 40’ 4 000 6 1.40 0.5 12 000 33 600
Consolidado 2 000 6 1.40 0.5 6 000 16 800
EXW total Copenhague    EUR 50 400
• Pregunta 1: Si Galletas La Gallada S.A.C. vendió cada lata a los supermercados a EUR 3.20, ¿cuánto 
ganó por caja?
 Respuesta: Ganancia por caja =  EUR 7.86




kg por lata Peso total
Todo el producto exportable 6 000 6 0.5 18 000 kg
FCL de 40’ 4 000 6 0.5 12 000 kg
Consolidado 2 000 6 0.5 6 000 kg
 – Cálculo del transporte Copenhague-Hamburgo 
EXW Transporte
Todo el producto exportable 18 000 kg  EUR 630
FCL de 40’ 12 000 kg EUR 420
Consolidado 6 000 kg EUR 210
 – Cálculo del seguro Copenhague-Hamburgo 
EXW Transporte
Todo el producto exportable EUR 50 400  EUR 120
FCL de 40’ EUR 33 600 EUR 80 
Consolidado EUR 16 800 EUR 40
 – Cálculo del TID 
EXW Transporte
Todo el producto exportable 18 000 kg  EUR 120
FCL de 40’ 12 000 kg EUR 80
Consolidado 6 000 kg EUR 40
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 – Cálculo del SID 
EXW Transporte
Todo el producto exportable EUR 50 400  EUR 70
FCL de 40’ EUR 33 600 EUR 46.67
Consolidado EUR 16 800 EUR 23.33
 – Costo total Lurín FCL de 40’
EXW Copenhague 33 600.00
AAO 672.00 (2 % del EXW)
FCA Copenhague 34 272.00 Subtotal
Flete 1 Copenhague-Hamburgo 420.00
Hallado en el cálculo del transporte 
Copenhague-Hamburgo
Seguro internacional 80.00
Hallado en el cálculo del seguro 
Copenhague-Hamburgo
Puerto Hamburgo 280.00 Dato del caso
Estiba 430.00 Dato del caso
Flete 2 Hamburgo-Callao 1 600.00 Dato del caso
CFR Callao 37 082.00 Subtotal
Seguro internacional 685.44 (2 % del FCA)
CIF Callao 37 767.44 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 37 767.44 Subtotal
IGV 6 042.79 (16 % de la suma)
IPM 755.35 (2 % de la suma)
Nacionalizada 44 566.00 Subtotal
AAD 150.00 Dato del caso
Puerto Callao 180.00 Dato del caso
Desestiba 320.00 Dato del caso
TID 80.00 Hallado en el cálculo del TID
SID 46.67 Hallado en el cálculo del SID
Costo total Lurín FCL de 40’ EUR 45 342.67  
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 – Costo total Lurín consolidado
EXW Copenhague 16 800.00
AAO 336.00 (2 % del EXW)
FCA Copenhague 17 136.00 Subtotal
Flete 1 Copenhague – Hamburgo 210.00




Hallado en el cálculo del seguro 
Copenhague-Hamburgo
Puerto Hamburgo 140.00 Dato del caso
Estiba 215.00 Dato del caso
Flete 2 Hamburgo-Callao 800.00 Dato del caso
CFR Callao 18 541.00 Subtotal
Seguro internacional 342.72 (2 % del FCA)
CIF Callao 18 883.72 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 18 883.72 Subtotal
IGV 3 021.40 (16 % de la suma)
IPM 377.67 (2 % de la suma)
Nacionalizada 22 283.00 Subtotal
AAD 150.00 Dato del caso
Puerto Callao 90.00 Dato del caso
Desestiba 190.00 Dato del caso
TID 40.00 Hallado en el cálculo del TID
SID 23.33 Hallado en el cálculo del SID
Costo total Lurín FCL consolidado EUR 22 776.33  
Costo total =   EUR 45 342.67 + EUR 22 776.33 =  EUR 68 119
GANANCIA: 
6 000 cajas x 6 latas = 36 000 latas
Costo por lata = EUR 68 119 / 36 000 = EUR 1.89
Ganancia por lata = EUR 3.20 – EUR 1.89 = EUR 1.31
Ganancia por caja (6 latas) = EUR 7.86
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• Pregunta 2: Encuentre un supuesto DAT Callao y un DAP Lurín del FCL de 40’.
 Respuesta:   DAT Callao = EUR 38 267 
                        DAP Lurín = EUR 38 394
 – DAT Callao
CIF Callao (*) 37 767.44
Desestiba 320.00 Dato del caso
Puerto Callao 180.00 Dato del caso
DAT Callao EUR 38 267  
(*) Se inicia con el CIF Callao del FCL de 40’ de la pregunta 1.
 – DAP Lurín
CIF Callao (**) 37 767.44
Puerto Callao 180.00 Dato del caso
Desestiba 320.00 Dato del caso
TID 80.00 Hallado en el cálculo del TID
SID 46.67 Hallado en el cálculo del SID
DAP Lurín EUR 38 394  
(**) Se inicia con el CIF Callao del FCL de 40’ de la pregunta 1.
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Caso 9: 
Huacos y Huecos Chulucanas Export Co. *
• Datos del caso
Cantidad de cerámicas que entran en una caja 4
Tipo positivo (pintado sobre blanco) EUR 6.40
Tipo negativo (pintado sobre negro) EUR 6.60
Tipo negreado EUR 8.20
Tipo policromado EUR 9.80
TIO y SIO EUR 190.00
AAO EUR 150.00
Puerto Paita EUR 260.00
Estiba EUR 220.00
Flete EUR 1 900.00
Seguro internacional EUR 300.00
Puerto Le Havre y desestiba EUR 490.00
TID y SID EUR 420.00
Arancel - Ad valorem 5.4 %
TVA (equivalente al IGV) 19.6 %
	El pedido consistió en un FCL de 20’ con un contenido de 4 200 piezas de cerámica de 24 
modelos diferentes.
	Son exportados en forma proporcional.
• Cálculo para hallar el EXW
Producto Cantidad Precio unitario Precio total
Tipo positivo (pintado sobre blanco) 1 050 6.40 6 720
Tipo negativo (pintado sobre negro) 1 050 6.60 6 930
Tipo negreado 1 050 8.20 8 610
Tipo policromado 1 050 9.80 10 290
4 200
EXW Chulucanas       EUR 32 550
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• Pregunta 1: ¿Cuál es el valor CIF Le Havre con el que tendrá que abrir la L/C y qué documentos ten-
dría que presentar Huacos y Huecos Chulucanas Export Co. para cobrarla?
 Respuesta: La L/C será abierta con un valor CIF Le Havre de EUR 35 420.
EXW Chulucanas 32 550.00
TIO y SIO 190.00 Dato del caso
Puerto Paita 260.00 Dato del caso
Estiba 220.00 Dato del caso
AAO 150.00 Dato del caso
FOB Paita 33 220.00 Subtotal
Flete 1 900.00 Dato del caso
CFR Le Havre 35 120.00 Subtotal
Seguro 300.00 Dato del caso
CIF Le Havre EUR 35 420  
• Pregunta 2: Encuentre el valor DDP París.
 Respuesta: DDP París = EUR 43 272
CIF Le Havre (*) 35 420.00
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 35 420.00 Subtotal
TVA 6 942.32 (19.6 % de la suma)
Nacionalizada 42 362.00 Subtotal
Puerto y desestiba 490.00 Dato del caso
TID y SID 420.00 Dato del caso
DDP París EUR 43 272  
(*) Se inicia con el CIF Le Havre de la pregunta 1.
• Pregunta 3: Calcule el DAT Le Havre. 
 Respuesta: DAT Le Havre = EUR 35 910
CIF Le Havre (*) 35 420.00 Subtotal
Puerto Le Havre y desestiba 490.00 Dato del caso
DAT Le Havre              EUR 35 910  
(*) Se inicia con el CIF Le Havre de la pregunta 1.
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• Pregunta 4: Como bróker, el señor Guebrt recibirá 3 % de comisiones del exportador y 2 % del com-
prador. Especifique la cantidad que cada uno le pagará. Ambas comisiones serán pagadas sobre el 
valor FOB Paita. 
 Respuesta:    El exportador paga = EUR 996.60 
                         El comprador paga = EUR 664.40
 Exportador  = 3 % del FOB = 3 % x 33 220 = EUR 996.60 
Comprador  = 2 % del FOB = 2 % x 33 220 = EUR 664.40
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Caso 10 
Tacu Tacu S.A.C. **
• Datos del caso
Arroz deshidratado
Número de pallets 4
Número de cajas máster que contiene cada pallet 200
Número de cajitas en cada caja máster 24
Peso de una cajita en libras 1
Precio por cajita de arroz con pollo deshidratado USD 0.8
Frijol castilla
Número de pallets 6
Número de cajas máster que contiene cada pallet 160
Número de bolsas en cada caja máster 12
Peso de una bolsa en libras 2
Precio de la bolsa de frijol castilla USD 0.4
TIO USD 200
AAO USD 120
Puerto Paita USD 350
Estiba USD 380
Flete internacional USD 2 100
Seguro internacional USD 280
Arancel - Ad valorem 12 %
State Tax Nueva York (equivalente al IGV) 4 %
State Tax Nueva Jersey (equivalente al IGV) 7 %
AAD USD 250
Puerto Nueva York USD 420
Desestiba USD 480
TID del 40 % (en Nueva York) USD 250
TID del 60 % (en Nueva Jersey) USD 380
	Los 10 pallets irían en un FCL de 20’.
	El pedido fue dividido en dos facturas: el 40 % para el mercado de Nueva York y el 60 % para el 
mercado de Nueva Jersey.
	Todos los costos son proporcionales.
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• Cálculo para hallar el EXW
Producto Pallets Cajas Cantidad Por caja
Precio unitario 
en USD Total
Arroz deshidratado 4 200 24 0.8 15 360
Frijol castilla 6 12 160 0.4 4 608
                                                                                                                                          EXW Chiclayo USD 19 968
• Pregunta 1: Encuentre un supuesto valor DDP Patterson de la mercadería que va a esta ciudad y un 
DAP Manhattan. 
 Respuesta:  DDP Patterson = USD 15 690 
                       DAP Manhattan = USD 9 801
 – DDP Patterson
EXW Chiclayo 11 980.80 (60 % del EXW)
TIO 120.00 (60 % del TIO)
AAO 72.00 (60 % del AAO)
Puerto Paita 210.00 (60 % del puerto Paita)
Estiba 228.00 (60 % de la estiba)
FOB Paita 12 610.80 Subtotal
Flete internacional 1 260.00 (60 % del flete)
CFR Nueva York 13 870.80 Subtotal
Seguro internacional 168.00 (60 % del seguro)
CIF Nueva York 14 038.80 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 14 038.80 Subtotal
State Tax Nueva Jersey 982.72 (7 % de la suma)
Nacionalizada 15 022.00 Subtotal
Desestiba 288.00 (60 % de la desestiba)
TID Patterson 380.00 Dato del caso
DDP Patterson USD 15 690  
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 – DAP Manhattan
EXW Chiclayo 7 987.20 (40 % del EXW)
TIO 80.00 (40 % del TIO)
AAO 48.00 (40 % del AAO)
Puerto Paita 140.00 (40 % del puerto)
Estiba 152.00 (40 % de la estiba)
FOB Paita 8 407.20 Subtotal
Flete internacional 840.00 (40 % del flete)
CFR Nueva York 9 247.20 Subtotal
Seguro internacional 112.00 (40 % del seguro)
CIF Nueva York 9 359.20 Subtotal
Desestiba 192.00 (40 % de la desestiba)
TID Manhattan 250.00 Dato del caso 
DAP Manhattan USD 9 801  
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Caso 11 
Tom Tomatis Trading S.A.C. ***
• Datos del caso
       Datos del tomate en trozos
Número de pallets 4
Peso por pallet 1 t
Número de cajas por pallet 100
Número de latas por caja 24 
Peso por lata 0.5 kg
Precio por lata USD 1.80 
Arancel - Ad valorem 12.5 %
 Datos pasta de tomate
Número de pallets 8
Peso por pallet 1 t
Número de cajas por pallet 100
Número de latas por caja 24 
Peso por lata 0.5 kg
Precio por lata USD 3.20 
Arancel - Ad valorem 11.60 %
 Datos salsa de tomate
Número de pallets 8
Peso de cada pallet 1 t
Número de cajas por pallet 100
Número de latas por caja 24 
Peso por lata 0.5 kg
Precio por lata USD 2.00




AAO 2 % del EXW
Puerto Callao USD 380
Estiba USD 260
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Flete internacional USD 3 500
Seguro internacional USD 320
State Tax Nueva York (equivalente al IGV) 4 %
AAD 1 % del FOB




Certificado de calidad USD 300
	El pedido consistió en un FCL de 40’.
• Cálculo para hallar el EXW
Producto Pallets Cajas Latas  por caja
Precio unitario 
en USD Total
Tomate en trozo 4 100 24 1.80 17 280
Pasta de tomate 8 100 24 3.20 61 440
Salsa de tomate 8 100 24 2.00 38 400
                                                                                                                               EXW Ica      USD 117 120
• Pregunta 1: ¿Cuál sería el valor de la L/C?
 Respuesta: Valor de la L/C =  USD 133 004
EXW Ica 117 120.00
Certificado de calidad 300.00 Dato del caso
TIO 430.00 Dato del caso
SIO 45.00 Dato del caso
AAO 2 342.40 (2 % del EXW)
Puerto Callao 380.00 Dato del caso
Estiba 260.00 Dato del caso
FOB Callao 120 877.40 Subtotal
Flete internacional 3 500.00 Dato del caso
CFR Nueva York 124 377.40 Subtotal
Seguro internacional 320.00 Dato del caso
CIF Nueva York 124 697.40 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 124 697.40 Subtotal
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State Tax Nueva York 4 987.90 (4 % de la suma) 
Nacionalizada 129 685.00 Subtotal
AAD 1 208.77 (1 % del FOB)
Puerto Nueva York 650.00 Dato del caso
Desestiba 420.00 Dato del caso
TID 950.00 Dato del caso
SID 90.00 Dato del caso
DDP Búfalo, Nueva York  USD 133 004
• Pregunta 2: Si el FCL de 40’ fuera vendido bajo el incoterm DAP Búfalo, Nueva York, y la mercadería 
fuera acotada por la aduana del puerto de Nueva York al 3 %, suponiendo que no se tomó seguro 
internacional, encuentre dicho valor.
 Respuesta: DAP Búfalo =  USD 125 837
CFR Nueva York (*) 124 377.40 Subtotal
Desestiba 420.00 Dato del caso
TID 950.00 Dato del caso
SID 90.00 Dato del caso
DAP Búfalo, Nueva York  USD 125 837 
(*) Se inicia con el CFR Nueva York de la pregunta 1.
• Pregunta 3: Si se envía sólo el 25 % de la salsa de tomate por avión con un flete aéreo Lima-Nueva 
York de USD 2 el kilogramo y USD 230 el transporte terrestre Nueva York-Búfalo, utilizando propor-
cionalmente los datos que correspondan, encuentre el CPT Búfalo.
 Respuesta: CPT Búfalo = USD 14 917
–  Cálculo del TIO sobre el peso 
kg 48 000  ------  USD 430
kg   2 400   ------  x
X = USD 21.50
–  Cálculo del seguro sobre el monto
USD  117 120   ------   USD 45
    US D 9 600   ------  x 
x = USD 3.69 
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25 % x 8 = 2 100 24 0.5 2.00 USD 4 800
EXW Ica 9 600.00 (25 % x 38,400)
Certificado de calidad 300.00 Dato del caso
TIO 21.50 (Cálculo del TIO)
SIO 3.69 (Cálculo del SIO)
AAO 192.00 (2 % del EXW)
FCA Lima 10 117.19 Subtotal
Flete internacional 4 800.00 (Cálculo del flete)
CPT Búfalo, Nueva York USD 14 917  
• Pregunta 4: Encuentre un supuesto FAS Callao y DAT Nueva York.
 Respuesta:  FAS Callao = USD 120 617 
                       DAT Nueva York =  USD 125 117
 – FAS Callao
EXW Ica 117 120.00
Certificado de calidad 300.00 Dato del caso
TIO 430.00 Dato del caso
SIO 45.00 Dato del caso
AAO 2 342.40 (2 % del EXW)
Puerto Callao 380.00 Dato del caso
FAS Callao USD 120 617
 – DAT Nueva York
CIF Nueva York (*) 124 697.40 Subtotal
Desestiba 420.00 Dato del caso
Puerto Nueva York 650.00 Dato del caso
DAT Nueva York  USD 125 767
(*) Se inicia con el CIF Nueva York de la pregunta 1.
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• Pregunta 5: En caso de que se haga una importación de etiquetas desde Argentina, pagando los 
aranceles e impuestos y valorizadas en USD 280 CIP Lima para el uso de los enlatados, ¿cuál sería el 
drawback correspondiente?
 Respuesta: Drawback = USD 6 043.87 
 Drawback = 5 % del FOB = 5 % x 120 877.40 = USD 6 043.87
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Caso 12 
Panetín y Panetón S.A.C. *
• Datos del caso
Número de cajas de panetones 500
Peso por panetón 1 kg
Número de panetones por caja 6
Precio por panetón USD 2.50
Número de cajas de panetines 380
Peso por panetín 200 g
Número de panetines por caja 30
Precio por panetín USD 0.70
TIO USD 815
AAO USD 180
Flete internacional USD 620
Seguro internacional USD 240
TID USD 550
SID USD 150
AAD 3 % del EXW
Arancel - Ad valorem 10 %
IVA  (equivalente al IGV) 18 %
• Cálculo para hallar el EXW
Producto Cajas Unidades por caja Precio unitario en USD Total
Panetón 500 6 2.50 7 500
Panetín 380 30 0.70 7 980
                                                                                                          EXW Lima USD 15 480
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• Pregunta 1: Encuentre el valor DAP Bogotá. 
 Respuesta: DAP Bogotá = USD 18 035
EXW Lima 15 480.00
TIO 815.00 Dato del caso
AAO 180.00 Dato del caso
FCA Aguas Verdes 16 475.00 Subtotal
Flete internacional 620.00 Dato del caso
CPT Ipiales 17 095.00 Subtotal
Seguro internacional 240.00 Dato del caso
CIP Ipiales 17 335.00 Subtotal
TID 550.00 Dato del caso
SID 150.00 Dato del caso
DAP Bogotá USD 18 035  
• Pregunta 2: Encuentre el valor DDP Bogotá.
 Respuesta: DDP Bogotá = USD 21 619
CIP Ipiales (*) 17 335.00
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 17 335.00 Subtotal
IVA 3 120.30 (18 % de la suma)
Nacionalizada 20 455.00 Subtotal
AAD 464.40 (3 % del EXW)
TID 550.00 Dato del caso
SID 150.00 Dato del caso
DDP Bogotá USD 21 619  
(*) Se inicia con el CIP Ipiales de la pregunta 1.
• Pregunta 3: La cartulina de las cajas de los panetones vino de Uruguay y no fue importada por Pane-
tín y Panetón S.A.C., sino por una empresa distribuidora de cartulinas que nacionalizó la mercancía 
pagando todos los impuestos correspondientes. Tuvo un costo de USD 330 CIP Lima. Diga usted si 
el drawback le corresponde o no a Panetín y Panetón S.A.C.; en caso de que sí, diga cuánto le corres-
ponde, y en caso de que no, diga cuánto dejó de ganar.
 RESPUESTA: Drawback = USD 823.75




• Datos del caso
Número total de pallets 10
Número de pallets con páprika 6
Número pallets con ají tipo panca 4
Peso por pallet 1 t
Precio de páprika por t EUR 1 850
Precio del ají tipo panca por t EUR 1 550
TIO EUR 435
AAO 2 % del EXW
Estiba EUR 480
Certificados fitosanitario, origen y calidad EUR 350
Flete internacional EUR1 950
Seguro internacional 2 % del FOB
Desestiba EUR 320
AAD 2 % del FOB
TID EUR 760
Arancel - Ad valorem 4.9 %
IVA (equivalente al IGV) 21 %
Control de calidad en Madrid EUR 300
Porcentaje de páprika dañado 15 % 
Porcentaje de ají panca dañado 5 %
 El pedido consiste en un FCL de 20’.
 Como la páprika y el ají panca van enteros, no pagan el IVA.
 La páprika y el ají panca del Perú se acogen al TLC Perú-UE. 
• Cálculo para hallar el EXW
Producto Pallets Peso por pallet en t Precio por t Total %
Páprika 6 1 1 850 11 100 64.16
Ají panca 4 1 1 550 6 200 35.84
                                                                                EXW Ica         EUR 17 300
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• Pregunta 1: Encuentre el valor DDP Madrid de toda la mercancía. 
 Respuesta:  DDP Madrid = EUR 23 009
EXW Ica 17 300.00
Certificado fitosanitario, origen y calidad 350.00 Dato del caso
Control de calidad 300.00 Dato del caso
TIO 435.00 Dato del caso
Estiba 480.00 Dato del caso
AAO 346.00 (2 % del EXW)
FOB Callao 19 211.00 Subtotal
Flete internacional 1 950.00 Dato del caso
CFR Barcelona 21 161.00 Subtotal
Seguro internacional 384.22 (2 % del FOB)
CIF Barcelona 21 545.22 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 21 545.22 Subtotal
IVA 0.00 No paga IVA
Nacionalizada 21 545.00 Subtotal
Desestiba 320.00 Dato del caso
AAD 384.22 (2 % del FOB)
TID 760.00 Dato del caso
DDP Madrid EUR 23 009  
• Pregunta 2: ¿Cuánto repuso la compañía de seguros a Paprinka S.A.C. si solamente reembolsa el 
80 % del valor de lo afectado?
 Respuesta: Reembolso = EUR 2 101.57
 – Costos totales 
Páprika EUR 14 762.72 (64.16 % x EUR 23 009)
Ají panca EUR 8 246.50 (35.84 % x EUR 23 009)
Costo total EUR 23 009.22
 – Dañado
Páprika EUR 2 214.40 (15 % x EUR 14 762.72)
Ají panca EUR     412.32 (5 % x EUR 8 246.50)
Total dañado EUR 2 626.72
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 – Reembolso
Reembolso EUR 2 101.37 (80 % x  EUR 2 626.72)
• Pregunta 3: Hipercor tiene un costo por envasado y etiquetado que asciende a EUR 5 000 y vende 
con un margen sobre el costo total del 40 %. ¿Cuánto ganó Hipercor con la venta de los productos?
 Respuesta: Ganancia = EUR 10 153
Costo total Madrid 23 009.22 (Hallado en la pregunta 1)
Total dañado 2 626.72 (Calculado en la pregunta 2)
Costo de importación restando lo dañado 20 382.50 Subtotal
Costo envasado y etiquetado 5 000.00 Dato de la pregunta
Costo total 25 382.50 Subtotal
Utilidad EUR 10 153 (40 % sobre el costo total)
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Caso 14 
Kechancha Export S.A.C. **
• Datos del caso
Importación de carne
FCA Rosario USD 18 930
Flete internacional USD 2 250
Seguro internacional 1 % de FCA




AAD 2 % del FCA
Ganancia en la importación de carne 35 % sobre el costo total
 El despacho aduanero se realiza en los almacenes de Kechancha en Lima.
 El Perú no cuenta con preferencias arancelarias con Argentina en este producto.
Exportación de quesos
Queso edam:
Número de moldes 200
Peso por molde en kg 3
Precio por kg USD 3.20
Queso gouda
Número de moldes 280
Peso por molde en kg 3
Precio por kg  USD 3.50
Queso gorgonzola
Número de moldes 120
Peso por molde en kg 1
Cada molde está dividido en 8 partes
Precio de cada parte USD 0.80
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TIO 1 (Chanchamayo-Lima) USD 650
SIO 1 (Chanchamayo-Lima) USD 80
TIO 2 (Lima - Aguas Verdes) USD 850
SIO 2 (Lima - Aguas Verdes) USD 120
AAO USD 150
Flete internacional (Aguas Verdes - Ipiales) USD 900
Seguro internacional (Aguas Verdes - Ipiales) USD 160
TID (Ipiales-Bogotá) USD 450
SID (Ipiales-Bogotá) USD 70
AAD 2 % del FCA
IVA (equivalente al IGV) 18 %
Arancel - Ad valorem 12 %
Ganancia en la exportación de quesos 25 % del FCA
 El Perú cuenta con preferencias arancelarias con Colombia por pertenecer a la CAN.
• Cálculo para hallar el EXW
Producto
Moldes kg / partes 
por molde
Precio 
por kg / parte
Total
Queso edam 200 3 kg 3.20 1 920
Queso gouda 280 3 kg 3.50 2 940
Queso gorgonzola 120 8 partes 0.80    768
EXW Chanchamayo USD 5 628
• Pregunta 1: Suponga que Kechancha hace tres importaciones de carne (incluyendo el ad valorem, 
el ISC, el IGV y el IPM) y dos exportaciones de quesos en el mes de abril. ¿Cuánto ganó en ese mes?
 Respuesta: Ganancia = USD 37 324.93
 – Importación de embutidos
FCA Rosario 18 930.00 Dato del caso
Flete internacional 2 250.00 Dato del caso
CPT Lima 21 180.00 Subtotal
Seguro internacional 189.30 (1 % del FCA)
CIP Lima 21 369.30 Subtotal
Ad valorem 1 923.24 (9 % del CIP)
Suma 1 23 292.54 Subtotal
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ISC 3 493.88 (15 % de la suma 1)
Suma 2 26 786.42 Subtotal
IGV 4 285.83 (16 % de la suma 2)
IPM 535.73 (2 % de la suma 2)
Nacionalizada 31 608.00 Subtotal
AAD 378.60 (2 % del FCA)
Costo total Lima USD 31 986.60  
Ganancia por una importación = USD 31 986.60 x 35 % = USD 11 195.31 
Ganancia por 3 importaciones = USD 11 195.31 x 3 = USD 33 585.93
 – Exportación de quesos
EXW Chanchamayo 5 628.00
TIO 1 650.00 Dato del caso
SIO 1 80.00 Dato del caso
TIO 2 850.00 Dato del caso
SIO 2 120.00 Dato del caso
AAO 150.00 Dato del caso
FCA Aguas Verdes USD 7 478.00 Subtotal
Ganancia por una exportación = 25 % x USD 7 478 = USD 1 869.50
Ganancia por 2 exportaciones = 2 x USD 1 869.50 = USD 3 739 
Ganancia total = USD 33 585.93 + USD 3 739 = USD 37 324.93
• Pregunta 2: Encuentre el valor DDP Bogotá, DAT Ipiales y DAP Bogotá de la exportación de quesos, 
considerando una descarga en la terminal de Ipiales de USD 85.
 Respuesta:   DDP Bogotá = USD 10 745 
                        DAT Ipiales = USD 8 623 
                        DAP Bogotá = USD 9 058
 – DDP Bogotá
FCA Aguas Verdes (*) 7 478.00
Flete internacional 900.00 Dato del caso
CPT Ipiales 8 378.00 Subtotal
Seguro internacional 160.00 Dato del caso
CIP Ipiales 8 538.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 8 538.00 Subtotal
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IVA 1 536.82 (18 % de la suma)
Nacionalizada 10 075.00 Subtotal
AAD 149.56 (2 % del FCA)
TID 450.00 Dato del caso
SID 70.00 Dato del caso
DDP Bogotá USD 10 745  
(*) Se inicia con el FCA Aguas Verdes de la pregunta 1.
 – DAT Ipiales
FCA Aguas Verdes (*) 7 478.00 Subtotal
Flete internacional 900.00 Dato del caso
CPT Ipiales 8 378.00 Subtotal
Seguro internacional 160.00 Dato del caso
CIP Ipiales 8 538.00 Subtotal
Descarga 85.00 Dato de la pregunta
DAT Ipiales USD 8 623.00  
(*) Se inicia con el FCA Aguas Verdes de la pregunta 1.
 – DAP Bogotá
CIP Ipiales (**) 8 538.00 Subtotal
TID 450.00 Dato del caso
SID 70.00 Dato del caso
DAP Bogotá USD 9 058  
(**) Se inicia con el CIP Ipiales hallado previamente.
• Pregunta 3: Si importa el insumo de envolturas para los tres tipos de queso desde Argentina, pa-
gando los aranceles correspondientes a un valor USD 320 CIP Callao, ¿cuánto le correspondería de 
drawback?
 Respuesta: Drawback = EUR 373.90
 Drawback = 5 % del FCA = 5 % x 7 478 = EUR 373.90
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Caso 15 
Kiwigerman S.A.C. **
• Datos del caso
Choco-kiwicha
Barras pequeñas por caja 48
Número de cajas 400
Barras grandes en cada caja 24
Número de cajas 200
Choco-quinua
Barras pequeñas en cada caja 48
Número de cajas 300
Barras grandes en cada caja 24
Número de cajas 150
Precio unitario barras pequeñas EUR 0.15
Precio unitario barras grandes EUR 0.25
TIO EUR 150
SIO EUR 70
Puerto Callao EUR 450
Estiba EUR 350
AAO 1.5 % del EXW
Flete internacional EUR 1 800
Seguro internacional 2 % del FOB
Arancel - Ad valorem 9 %
UST (equivalente aI IGV) 19 %




AAD 1.5 % del CIF 
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• Cálculo para hallar el EXW
Producto Cajas Barras Precio unitario Total
Barras pequeñas choco-kiwicha 400 48 0.15 2 880
Barras grandes choco-kiwicha 200 24 0.25 1 200
Barras pequeñas choco-quinua 300 48 0.15 2 160
Barras greandes choco-quinua 150 24 0.25 900
EXW Huacho   EUR 7 140 
• Pregunta 1: Si se vendiera bajo el término DDP Berlín, ¿cuál sería el valor de la L/C?
 Respuesta: DDP Berlín = USD 13 750
EXW Huacho 7 140.00
TIO 150.00 Dato del caso
SIO 70.00 Dato del caso
Puerto Callao 450.00 Dato del caso
Estiba 350.00 Dato del caso
AAO 107.10 (1.5 % del EXW)
FOB Callao 8 267.10 Subtotal
Flete internacional 1 800.00 Dato del caso
CFR Hamburgo 10 067.10 Subtotal
Seguro internacional 165.34 (2 % del FOB)
CIF Hamburgo 10 232.44 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 10 232.44 Subtotal
UST 1 944.16 (19 % de la suma)
Nacionalizada 12 177.00 Subtotal
Desestiba 490.00 Dato del caso
Puerto Hamburgo 560.00 Dato del caso
AAD 153.49 (1.5 % del CIF)
TID 250.00 Dato del caso
SID 120.00 Dato del caso
DDP Berlín EUR 13 750  
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• Pregunta 2: Desarrolle un posible DDP Berlín, DAP Berlín y DAT Hamburgo en caso de que se olvida-
sen de contratar el certificado de origen y el seguro internacional, acotando la aduana alemana a un 
2 %. Considere una descarga de EUR 85 en Berlín.
 Respuesta:   DDP Berlín = EUR 14 681 
                        DAP Berlín = EUR 11 487 
                        DAT Hamburgo = EUR 11 117
 – DDP Berlín
CFR Hamburgo (*) 10 067.10 Subtotal
Seguro acotado 165.34 (2 % del FOB)
CIF Hamburgo 10 232.44 Subtotal
Ad valorem 920.92 (9 % del CIF)
Suma 11 153.36 Subtotal
UST 2 119.14 (19 % de la suma)
Nacionalizada 13 273 Subtotal
Desestiba 490.00 Dato del caso
Puerto Hamburgo 560.00 Dato del caso
AAD 153.49 (1.5 % del CIF)
TID 250.00 Dato del caso
SID 120.00 Dato del caso
Subtotal 14 846.49 Subtotal
Resta del seguro acotado 165.34
DDP Berlín EUR 14 681  
(*) Se inicia con el CFR Hamburgo de la pregunta 1.
 – DAP Berlín
CFR Hamburgo (*) 10 067.10 Subtotal
Desestiba 490.00 Dato del caso
Puerto Hamburgo 560.00 Dato del caso
TID 250.00 Dato del caso
SID 120.00 Dato del caso
DAP Berlín EUR 11 487  
(*) Se inicia con el CFR Hamburgo hallado previamente.
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 – DAT Hamburgo
CFR Hamburgo (*) 10 067.10 Subtotal
Desestiba 490.00 Dato del caso
Puerto Hamburgo 560.00 Dato del caso
DAT Hamburgo EUR 11 572  
(*) Se inicia con el CFR Hamburgo hallado previamente.
• Pregunta 3: Kiwigerman S.A.C. recibe una oferta, para la compra de las cajas, de una empresa co-
lombiana y de otra de Nicaragua, con un valor CIF aproximado de EUR 950, en el caso de Colombia, 
y de EUR 830 en el caso de Nicaragua. Diga usted de qué país y por qué le convendría comprar las 
cajas y a cuánto ascendería el drawback.
 Respuesta: País = Nicaragua, por no contar con ninguna preferencia arancelaria.   
                       Drawback = EUR 413.36          
Drawback = 5 % del FOB = 5 % x 8 267.10 = EUR 413.36   
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Flete internacional EUR 1 700
Seguro acotado 1 % del FOB
AAD 1.5 % del FOB






Puerto Callao EUR 250
Estiba y desestiba Incluido dentro del flete
Transporte almacén balneario de Asia EUR 170
Costos administrativos para El Asiático S.A.C. 15 % del valor de compra
	La importación consistió en un FCL de 20’.
	Cada caja contiene 12 botellas de 750 ml.
	El distribuidor El Asiático S.A.C., con sede en el balneario de Asia, compra el 40 % del tempranillo 
y lo traslada a dicho balneario. Lo vende en los principales restaurantes y bodegas de la zona, 
ganando un 50 %.
	La Sarita S.A.C. gana en su venta a El Asiático S.A.C. el 35 % sobre el costo total, y con la venta de 
los vinos restantes obtiene una ganancia del 40 %, igualmente sobre el costo.
Caso 1 
La Sarita S.A.C. **
Capítulo IV
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• Cálculo para hallar el EXW
Tipo de vino Cajas Precio por caja en EUR Total %
Garnacha tinto 300 47 14 100 26.68
Garnacha blanco 100 38 3 800 7.19
Tempranillo 450 65 29 250 55.35
Viura blanco 150 38 5 700 10.79
                                                         EXW Rioja USD 52 850
• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó La Sarita S.A.C. en toda la operación y cuánto ganó El Asiático S.A.C. con 
la venta de los vinos en el balneario peruano de Asia?
 Respuesta:   Ganancia La Sarita S.A.C. = EUR 32 432.49 
                        Ganancia El Asiático S.A.C. = EUR 14 416.38
EXW  Rioja 52 850.00
TIO 690.00 Dato del caso
SIO 79.00 Dato del caso
AAO 180.00 Dato del caso
FOB Bilbao 53 799.00 Subtotal
Flete internacional 1 700.00 Dato del caso
CFR Callao 55 499.00 Subtotal
Seguro acotado 537.99 (1 % del FOB)
CIF Callao 56 036.99 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 1 56 036.99 Subtotal
ISC 14 009.25 (25 % de la suma)
Suma 2 70 046.24 Subtotal
IGV 11 207.40 (16 % de la suma 2)
IPM 1 400.92 (2 % de la suma 2)
Nacionalizada 82 655.00 Subtotal
Puerto Callao 250.00 Dato del caso
TID 150.00 Dato del caso
SID 65.00 Dato del caso
AAD 806.99 (1.5 % del FOB)
Subtotal 83 926.99 Subtotal
Resta del seguro acotado 537.99
Costo total Lurín EUR 83 389.00  
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 Ganancia de La Sarita S.A.C.
 – Costo total del tempranillo
 55.35 % del costo total Lurín = 55.35 % x EUR 83 389 = EUR 46 155.81
 – Costo del 40 % del tempranillo
 40 % del tempranillo = 40 % x EUR 46 155.81 = EUR 18 462.32
 – Ganancia de La Sarita en la venta del 40 % del tempranillo
 35 % del costo del 40 % del tempranillo = 35 % x EUR 18 462.32 = EUR 6 461.81
 – Costo del resto de vinos importados
 Costo total – costo del 40 % del tempranillo = EUR 83 389 - EUR 18 462.32 = EUR 64 926.68
 – Ganancia de La Sarita en la venta de los vinos restantes
 40 % del costo del resto de vinos importados = 40 % x EUR 64 926.68 = EUR 25 970.67
 Total ganancia La Sarita
 EUR 6 461.81 + EUR 25 970.67 = EUR 32 432.49 
 Ganancia de El Asiático S.A.C.
 – Costo del 40 % del tempranillo para El Asiático S.A.C.
 EUR 18 462.32 + EUR 6 461.81 = EUR 24 924.14
 – Costo del transporte al balneario de Asia: EUR 170
 – Costos administrativos
 15 % del valor de compra: 15 % x EUR 24 924.14 = EUR 3 738.62
 – Costo total
 EUR 24 924.14 + EUR 170 + EUR 3 738.62 = EUR 28 832.76
Total ganancia El Asiático S.A.C.
50 % x EUR 28 832.76 = EUR 14 416.38
• Pregunta 2: Encuentre el valor DAT Callao de la mercadería. 
 Respuesta: DAT Callao = EUR 55,749
CFR Callao 55 499.00
Puerto Callao 250.00 Dato del caso
DAT Callao EUR 55 749  
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• Pregunta 3: Suponga que aunque el TLC entre el Perú y la UE se encuentra vigente, el segmento de 
licores no ha sido incluido en la negociación de dicho TLC. Encuentre el valor DDP Lurín.
CIF Callao (*) 56 036.99 Subtotal
Ad valorem 5 043.33 (9 % del CIF)
Suma 1 61 080.32 Subtotal
ISC 15 270.08 (25 % de la suma 1)
Suma 2 76 350.40 Subtotal
IGV 12 216.06 (16 % de la suma 2)
IPM 1 527.01 (2 % de la suma 2)
Nacionalizada 90 093.00 Subtotal
Puerto Callao 250.00 Dato del caso
TID 150.00 Dato del caso
SID 65.00 Dato del caso
AAD 806.99
(1.5 % del FOB de la pregunta 
1)
Subtotal 91 364.99 Subtotal
Resta del seguro acotado 537.99 (De la pregunta 1)
DDP Lurín EUR 90 827  
(*) Se inicia con el CIF Callao de la pregunta 1.
Respuesta: DDP Lurín = EUR 90 827
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Caso 2 
Ají Seco Export S.A.C. *
• Datos del caso
TIO USD 280
AAO 2 % del EXW
Puerto y estiba USD 350
Flete internacional USD 2 850
Seguro acotado 1.5 % del FOB
Arancel - Ad valorem 5 %
State Tax Nueva York (equivalente al IGV) 10 %
AAD 3 % del FOB
Desestiba y puerto USD 285
TID USD 250
Ganancia de H&SF 35 % sobre el costo total
	El pedido consistió en un FCL de 40’.
	Utilidad de Pepe Luna: USD 0.12 por kg.
• Cálculo para hallar el EXW
Producto t Precio x kg EXW Ica
Páprika entera 15 USD 0.6  USD 9 000
• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó Ají Seco Export S.A.C., incluyendo el drawback?
 Respuesta: Ganancia = USD 2 290.50
EXW Ica 9 000.00
TIO 280.00 Dato del caso
AAO 180.00 (2 % del EXW)
Puerto y estiba 350.00 Dato del caso
FOB Callao USD 9 810.00  
 Drawback = 5 % x 9 810 = USD 490.50 
Utilidad = USD 0.12 x 15 000 kg = USD 1 800 
Ganancia total = USD 2 290.50
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• Pregunta 2: ¿Cuánto ganó H&SF con la operación? 
 Respuesta: Ganancia = USD 5 169.55
FOB Callao (*) 9 810.00 Subtotal
Flete internacional 2 850.00 Dato del caso
CFR Nueva York 12 660.00 Subtotal
Seguro acotado 147.15 (1.5 % del FOB)
CIF Nueva York 12 807.15 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 12 807.15 Subtotal
State Tax 1 280.72 (10 % de la suma)
Nacionalizada 14 088.00 Subtotal
Desestiba y puerto 285.00 Dato del caso
AAD 294.30 (3 % del FOB)
TID 250.00 Dato del caso
Subtotal 14 917.30 Subtotal
Resta del seguro acotado 147.15
Costo total USD 14 770.15  
(*) Se inicia con el FOB Callao de la pregunta 1.
Ganancia = 35 % x USD 14 770.15 = USD 5 169.55
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Caso 3 
Dulce Tentación S.A.C. *
• Datos del caso
EXW Cajamarca USD 18 000
AAO USD 230
TIO USD 150
Certificado fitosanitario, de calidad y de origen USD 540
Flete Lima-Miami USD 6 000
Seguro acotado 2.5 % del FCA
Arancel - Ad valorem 5 %
State Tax Florida (equivalente al IGV) 8 %
AAD USD 250
TID USD 120
• Pregunta 1: Determine el DDP Miami y DAP Miami.
 Respuesta:   DDP Miami = USD 28 267 
                        DAP Miami = USD 25 040
 – DDP Miami
EXW Cajamarca 18 000.00 Dato del caso
Certificado fitosanitario, de calidad y de origen 540.00 Dato del caso
TIO 150.00 Dato del caso
AAO 230.00 Dato del caso
FCA Lima 18 920.00 Subtotal
Flete Lima-Miami 6 000.00 Dato del caso
CPT Miami 24 920.00 Subtotal
Seguro acotado 473.00 (2.5 % del FCA)
CIP Miami 25 393.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 25 393.00 Subtotal
State Tax 2 031.44 (8 % de la suma)
Nacionalizada 27 424.00 Subtotal
AAD 250.00 Dato del caso
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TID 120.00 Dato del caso
Subtotal 27 794.00 Subtotal
Resta del seguro acotado 473.00
DDP Miami USD 28 267
 – DAP Miami
CPT Miami (*) 24 920.00 Subtotal
TID 120.00 Dato del caso
DAP Miami USD 25 040  




• Datos del caso
Contenedor
AAO 2 % sobre el EXW
Puerto Callao USD 450
Puerto Houston USD 450
Estiba USD 250
Desestiba USD 250
Flete Callao-Houston USD 2 500
Seguro acotado 1.5 %
AAD USD 250 por servicio
Arancel - Ad valorem 5.60 %
State Tax Texas (equivalente al IGV) 8 %
TID (todo el lote) USD 1 200
SID (todo el lote) USD 85
	Se hace un primer pedido de un FCL de 20’.
	Choco Texas se entera de que estos productos tienen aranceles preferenciales en el mercado de 
Estados Unidos y dobla el pedido realizado previamente.
	Todas las chocotexas no entran en el contenedor, por lo que las cajitas de chocotexas más baratas 
van en un consolidado, en una factura aparte.
Consolidado
Flete internacional USD 750
Seguro internacional USD 300
Puerto Houston USD 350
Puerto Callao USD 350
Estiba USD 180
Desestiba USD 180
	El 40 % del total del pedido se vende a una cadena de minimarkets latinos en Denver (Colorado), 
ganándole Victoria 45 % del costo total. El transporte desde la ciudad de Dallas a Denver tuvo un 
costo de USD 650. 
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Precio por cajita 
en USD
Total
Relleno de maní 300 20 3.00 18 000
Relleno de higo y manjar blanco 250 20 3.50 17 500
Relleno de pecanas y licor 550 20 5.00 55 000
1 550  EXW Callao USD 90 500
• Pregunta 1: Encuentre el valor DAT Houston de las chocotexas que van en el contenedor consolidado.
 Respuesta: DAT Houston =  USD 38 830
EXW Callao 36 000.00 (USD 18,000 x 2)
Puerto Callao 350.00 Dato del caso
Estiba 180.00 Dato del caso
AAO 720.00 (2 % del EXW)
FOB Callao 37 250.00 Subtotal
Flete internacional 750.00 Dato del caso
CFR Houston 38 000.00 Subtotal
Seguro internacional 300.00 Dato del caso
CIF Houston 38 300.00 Subtotal
Desestiba 180.00 Dato del caso
Puerto Houston 350.00 Dato del caso
DAT Houston USD 38 830.00
• Pregunta 2: Encuentre el valor DAP Dallas de los tres tipos de chocotexas. 
 Respuesta: DAP Dallas = USD 192 165
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 – DAP FCL de 20’
EXW Callao 145 000.00 ((17 500 + 55 000) x 2)
Puerto Callao 450.00 Dato del caso
Estiba 250.00 Dato del caso
AAO 2 900.00 (2 % del EXW)
FOB Callao 148 600.00 Subtotal
Flete internacional 2 500.00 Dato del caso
CFR Houston 151 100.00 Subtotal
Desestiba 250.00 Dato del caso
Puerto Houston 450.00 Dato del caso
TID 872.73
(16 000 cajitas x USD 1 200 /  
22 000 cajitas)
SID 68.09
(USD 145 000 x USD 85 / 
USD 181 000)
DAP Dallas USD 152 741
 – DAP Consolidado
CIF Houston (*) 38 300.00 Subtotal
Desestiba 180.00 Dato del caso
Puerto Houston 350.00 Dato del caso
AAD 250.00 Dato del caso
TID 327.27
(6 000 cajitas x USD 1 200 / 
22 000 cajitas)
SID 16.91
(USD 36 000 x USD 85 / 
 USD 181 000)
DAP Dallas USD 39 424
(*) Se inicia con el CIF Houston de la pregunta 1.
 – DAP Dallas total
 USD 152 741 + USD 39 424 = USD 192 165
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• Pregunta 3: ¿Cuánto ganó Victoria con la venta en Denver?
 Respuesta: Ganancia = USD 93 485.70
 – FCL de 20’
FOB Callao (*) 148 600.00 Subtotal
Flete internacional 2 500.00 Dato del caso
CFR Houston 151 100.00 Subtotal
Seguro acotado 2 229.00 (1.5 % del FOB)
CIF Houston 153 329.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 153 329.00 Subtotal
State Tax Texas 12 266.32 (8 % de la suma)
Nacionalizada 165 596.00 Subtotal
Desestiba 250.00 Dato del caso
Puerto Houston 450.00 Dato del caso
AAD 250.00 Dato del caso
TID 872.73
(16 000 cajitas x USD 1 200 / 
22 000 cajitas)
SID 68.09
(USD 145 000 x USD 85 /           
USD 181 000)
Subtotal 167 486.82 Subtotal
Resta del seguro acotado 2 229.00
Costo total Dallas USD 165 257.82
(*) Se inicia con el FOB Callao de la pregunta 2.
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 – Consolidado
CIF Houston (*) 38 300.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 38 300.00 Subtotal
State Tax 3 064.00 (8 % de la suma)
Nacionalizada 41 364.00 Subtotal
Desestiba 180.00 Dato del caso
Puerto Houston 350.00 Dato del caso
AAD 250.00 Dato del caso
TID 327.27
(6 000 cajitas x USD 1 200 / 
22 000 cajitas)
SID 16.91
(USD 36 000 x USD 85 / 
 USD 181 000)
Costo total Dallas USD 42 488.18
(*) Se inicia con el CIF Houston de la pregunta 1.
 – Costo total
USD 165 257.82 + USD 42 488.18 = USD 207 746.00
 – Ganancia
45 % del costo total = 45 % x USD 207 746 = USD 93 485.70
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Caso 5 
Choli Bella Pasta S.A.C. *
• Datos del caso
TIO, despacho aduanero y gastos de embarque USD 730
Flete Callao-Miami USD 1 350
Seguro acotado 2.5 % del FOB
AAD 3 % del FOB
Arancel - Ad valorem 6.4 %
State Tax Florida (equivalente al IGV) 6 %
TID USD 285
Certificado fitosanitario USD 50
Certificado de origen USD 40
	El pedido consistió en un FCL de 20’.
Tipo de pasta Cajas Bolsas por caja
Precio por 
bolsa en USD Total Peso en g
Tallarines 335 48 0.25 4 020 400
Fideos tipo canuto 430 72 0.18 5 572 250
Fideos tipo tornillo 280 72 0.18 3 628 250
EXW Lima          USD 13 221.60
• Pregunta 1: Calcule el valor DDP Kendall con y sin certificado de origen.
 Respuesta: DDP Kendall  con certificado de origen = USD 17 042 
                        DDP Kendall sin certificado de origen = USD 18 064
 – Con certificado de origen
EXW Lima 13 221.60
Certificado de origen 40.00 Dato del caso
Certificado fitosanitario 50.00 Dato del caso
TIO + AAO + estiba 730.00 Dato del caso
FOB Callao 14 041.60 Subtotal
Flete internacional 1 350.00 Dato del caso
CFR Miami 15 391.60 Subtotal
Anexo 383
Seguro acotado 351.04 (2.5 % del FOB)
CIF Miami 15 742.64 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 15 742.64 Subtotal
State Tax 944.56 (6 % de la suma)
Nacionalizada 16 687.00 Subtotal
AAD 421.25 (3 % del FOB)
TID 285.00 Dato del caso
Subtotal 17 393.25 Subtotal
Resta del seguro acotado 351.04
DDP Kendall USD 17 042
 – Sin certificado de origen
EXW Lima 13 221.60
Certificado de origen 0.00 Dato del caso
Certificado fitosanitario 50.00 Dato del caso
TIO + AAO + estiba 730.00 Dato del caso
FOB Callao 14 001.60 Subtotal
Flete internacional 1 350.00 Dato del caso
CFR Miami 15 351.60 Subtotal
Seguro acotado 350.04 (2.5 % del FOB)
CIF Miami 15 701.64 Subtotal
Ad valorem 1 004.90 (6.4 % del CIF)
Suma 16 706.54 Subtotal
State Tax 1 002.39 (6 % de la suma)
Nacionalizada 17 709.00 Subtotal
AAD 420.05 (3 % del FOB)
TID 285.00 Dato del caso
Subtotal 18 414.05 Subtotal
Resta del seguro acotado 350.04
DDP Kendall USD 18 064
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• Pregunta 2: Calcule el valor DAP Kendall.
 Respuesta: DAP Kendall = USD 15 677
CFR Miami (*) 15 391.60 Subtotal
TID 285.00 Dato del caso
DAP Kendall USD 15 677
(*) Se inicia con el CFR Miami de la pregunta 1 con certificado de origen.
• Pregunta 3: El papel celofán para las bolsas fue traído por una empresa importadora de papel desde 
Colombia, que se lo vendió a Choli Bella Pasta a USD 660 para que hiciera las bolsas. El papel no está 
negociado con Colombia. ¿Le corresponde o no el drawback a Choli Bella Pasta? Si es así, diga por 
qué y cuánto le pagaron. Si la respuesta es no, diga por qué y cuánto dejó de percibir.
 Respuesta: Drawback = USD 702.08
 Drawback = 5 % del FOB = 5 % x 14 041.60 = USD 702.08 
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Caso 6 
 Chompas Arpilleras S.A.C. *
• Datos del caso
TIO + SIO EUR 150
AAO EUR 250
Flete internacional por kg EUR 2.20
Seguro internacional EUR 180
Arancel - Ad valorem 8 %
MOMS (equivalente al IGV) 15 %
AAD 3 % del FCA
TID EUR 150
	La cantidad del primer pedido es de 2 000 chompas, donde el 40 % corresponde a las tallas más 
pequeñas, el 35 % a las siguientes y el resto a las más grandes.
	Dánica recibe la oferta de una gran tienda de niños en Suecia, a la que le vende el 50 % de las 
chompas, con una ganancia del 35 % sobre el costo total correspondiente.
	El otro 50 % de las chompas lo vende directamente en territorio danés, ganando un 65 % sobre 
un supuesto DAP Copenhague correspondiente.











2 a 4 años 800 18 14 400 40 % 180 144
5 a 7 años 700 25 17 500 35 % 250 175
8 a 10 años 500 32 16 000 25 % 320 160
2 000 EXW Surco EUR 47 900 100 % 479 kg
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• Pregunta 1: ¿Cuánto gana Dánica al venderles a los suecos?
 Respuesta: Ganancia venta a los suecos =  EUR 10 248.53
EXW Surco 47 900.00
TIO + SIO 150.00 Dato del caso
AAO 250.00 Dato del caso
FCA Lima 48 300.00 Subtotal
Flete internacional 1 053.80 (EUR 2.20 x 479 kg)
CPT Copenhague 49 353.80 Subtotal
Seguro internacional 180.00 Dato del caso
CIP Copenhague 49 533.80 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 49 533.80 Subtotal
MOMS 7 430.07 (15 % de la suma)
Nacionalizada 56 964.00 Subtotal
AAD 1 449.00 (3 % del FCA)
TID 150.00 Dato del caso
Costo total Copenhague EUR 58 563 
 – Venta en gran tienda de niños en Suecia 
50 % del costo total = 50 % x EUR 58 563 = EUR 29 281.50
 Ganancia = 35 % x EUR 29 281.50 = EUR 10 248.53 
• Pregunta 2: En las ventas directas, ¿cuánto gana Dánica sobre el DAP Copenhague?
 Respuesta: Ganancia venta territorio danés = EUR 16 147.24
CIP Copenhague (*) 49 533.80 Subtotal
TID 150.00 Dato del caso
DAP Copenhague EUR 49 683.80
(*) Se inicia con el CIP Copenhague de la pregunta 1.
 – Venta en territorio danés 
50 % del DAP Copenhague = 50 % x EUR 49 683.80 = EUR 24 841.90 
Ganancia = 65 % x EUR 24 841.90= EUR 16 147.24
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• Pregunta 3: En la exportación, Dorita utilizó bolsas importadas de Nicaragua por un valor de 
EUR 280 CIP Lima, pagando todos los impuestos correspondientes. En caso de que pudiera acogerse 
al drawback, ¿cuánto recibió por dicho concepto?
 Respuesta: Drawback = EUR 2 415
 5 % del FCA = 5 % x EUR 48 300 = EUR 2 415
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Caso 7 
Colchongo Trading (2) S.A.C. ***
• Datos del caso
Datos FCL de 40’
Peso 25 t
Puerto Hamburgo EUR 380
Estiba EUR 250
Flete Hamburgo-Callao EUR 3 250
AAD EUR 290
Seguro internacional EUR 140
Puerto Callao y desestiba EUR 450
TID FCL de 40’ (precio total) EUR 150
Datos consolidado
Peso 5 t
Puerto Hamburgo EUR 140
Estiba EUR 120
Flete Hamburgo-Callao EUR 280 por t
AAD EUR 250
Seguro acotado 1 % del FOB
Puerto Callao y desestiba EUR 310
TID por t EUR 18
Datos generales
Flete Varsovia-Hamburgo del total EUR 950
AAO por despacho EUR 350




	No se expidió el certificado de origen para la mercadería que vino en el consolidado, cosa que sí 
sucedió con el FCL de 40’.
	Al tratar de acomodar los juegos en Hamburgo en un FCL de 40’, entran todos los juegos, a 
excepción de los de 1 plaza. El operador logístico representante de la empresa polaca decide 
desglosar la guía y hacer dos facturas: una correspondiente al FCL de 40’, cuyo peso aproximado 
es de 25 toneladas, y otra para las sábanas y fundas de 1 plaza que irán en un contenedor conso-
lidado cuyo peso aproximado es de 5 t.
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• Cálculo para hallar el EXW
Sábanas Juegos Precio unitario en EUR Precio total
King 2 000 9.50 19 000
Queen 3 500 8.35 29 225
2 plazas 7 500 7.70 57 750
1 ½ plaza 8 500 5.80 49 300
1 plaza 7 000 3.65 25 550
                                                                                                                     EXW Varsovia        EUR 180 825
• Pregunta 1: Encuentre el valor DAP Lima en los almacenes de Colchongo Trading S.A.C., de la factura 
del FCL de 40’.
 Respuesta: DAP Lima FCL de 40’ = EUR 161 037
EXW Varsovia 155 275.00 (EUR 180 825 - EUR 25 550)
TIO 791.67 (25 t x EUR 950 / 30 t)
Puerto 380.00 Dato del caso
Estiba 250.00 Dato del caso
AAO 350.00 Dato del caso
FOB Hamburgo 157 046.67 Subtotal
Flete internacional 3 250.00 Dato del caso
CFR Callao 160 296.67 Subtotal
Seguro internacional 140.00 Dato del caso
CIF Callao 160 436.67 Subtotal
Puerto y desestiba 450.00 Dato del caso
TID 150.00 (EUR 18 x 25 t)
DAP Lima EUR 161 037 
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• Pregunta 2: Encuentre el DDP Lima en los almacenes de Colchongo Trading S.A.C., del contenedor 
consolidado.
 Respuesta: DDP Lima consolidado = EUR 36 377
EXW Varsovia 25 550.00 (EXW juegos de 1 plaza)
TIO 158.33 (EUR 950 - EUR 791.67)
Puerto 140.00 Dato del caso
Estiba 120.00 Dato del caso
AAO 350.00 Dato del caso
FOB Hamburgo 26 318.33 Subtotal
Flete internacional 1 400.00 Dato del caso
CFR Callao 27 718.33 Subtotal
Seguro acotado 263.18 (1 % del FOB)
CIF Callao 27 981.52 Subtotal
Ad valorem 2 518.34 (9 % del CIF)
Suma 30 499.85 Subtotal
IGV 4 879.98 (16 % de la suma)
IPM 610.00 (2 % de la suma)
Nacionalizada 35 990.00 Subtotal
Puerto y desestiba 310.00 Dato del caso
AAD 250.00 Dato del caso
TID 90.00 (EUR 18 x 5 t)
Subtotal 36 640.00 Subtotal
Resta del seguro acotado 263.18
DDP Lima EUR 36 377
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• Pregunta 3: ¿Cuánto ganó Colchongo Trading S.A.C. con la venta de los dos lotes a Colchones Dri-
mer S.A.C.?
 Respuesta: Ganancia = EUR 79 303.73
 – Costo total FCL de 40’
CIF Callao (*) 160 436.67 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 160 436.67 Subtotal
IGV 25 669.87 (16 % de la suma)
IPM 3 208.73 (2 % de la suma)
Nacionalizada 189 315.00 Subtotal
Puerto y desestiba 450.00 Dato del caso
AAD 290.00 Dato del caso
TID 150.00 (EUR 18 x 25 t)
Costo total Lima EUR 190 205
(*) Se inicia con el CIF Callao de la pregunta 1.
 – Costo total 2 lotes 
Costo total FCL de 40’ + costo total consolidado =  36 377 + 190 205 = EUR 226 582
 – Ganancia  
35 % x EUR 226 582 = EUR 79 303.73
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Caso 8 
Deli Andino S.A.C. **
• Datos del caso
Número de cajas 100
Número de frascos por caja 12
Peso por frasco 1 kg
Precio del frasco de 1 kg  EUR 15
Número cajas 100
Número de frascos por caja 24
Peso por frasco 0.5 kg
Precio del frasco de 0.5 kg EUR 9
AAO 1 % del EXW
Certificado de calidad EUR 320
Flete (Lima-Ámsterdam) EUR 2.5 por kg
Seguro internacional 1 % del FCA
AAD en Salzburgo (Austria) por servicio EUR 300
Arancel - Ad valorem 8 %
UST (equivalente al IGV) 12 %
Flete terrestre (Ámsterdam-Salzburgo) EUR 420
	Venta del 80 % de los frascos a una cadena de supermercados en Salzburgo, con una ganancia 
del 30 % sobre el costo.
	Envío del 20 % restante al  primo Petr a Viena y ganancia del 20 %.
	Transporte en tren de Salzburgo a Viena es de EUR 80. 
	Petr vende a minoristas y gana el 25 % de su costo.







Frascos de 1 kg 100 12 15 EUR 18 000
Frascos de 0.5 kg 100 24 9 EUR 21 600
EXW Lima EUR 39 600
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• Cálculo para hallar el flete Lima-Ámsterdam
Costo flete por kg EUR 2.5 Dato del caso
Total kg 2 400 Frascos de 1 kg:
12 frascos x 100 cajas x 1 kg = 1 200 kg
Frascos de 0.5 kg:
24 frascos x 100 cajas x 0.5 kg = 1 200 kg 
Flete Lima-Ámsterdam EUR 6 000 (2 400 kg x EUR 2.5)
• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó Süße Wunder AG en la operación?
 Respuesta: Ganancia = EUR 14 882.88
EXW Lima 39 600.00
Certificado de calidad 320.00 Dato del caso
AAO 396.00 (1 % del EXW)
FCA Lima 40 316.00 Subtotal
Flete Lima-Ámsterdam 6 000.00
Hallado en el cálculo 
para hallar el flete Lima-
Ámsterdam
Flete Ámsterdam-Salzburgo 420.00 Dato del caso
CPT Salzburgo 46 736.00 Subtotal
Seguro internacional 403.16 (1 % del FCA)
CIP Salzburgo 47 139.16 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 47 139.16 Subtotal
UST 5 656.70 (12 % de la suma)
Nacionalizada 52 796.00 Subtotal
AAD 300.00 Dato del caso
Costo total Salzburgo EUR 53 096.00  
 – Ganancia
Costo % Ganancia Ganancias
Vende el 80 % en Salzburgo 42 476.80 30 12 743.04
Vende el 20 % en Viena + 
TID Salzburgo-Viena
10 619.20 + 80 = 10 699.20 20   2 139.84
                                                                                                                                                EUR 14 882.88
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• Pregunta 2: Encuentre el valor DAP Salzburgo.
 Respuesta: DAP Salzburgo = EUR 47 139
CIP Salzburgo(*) 47 139.16 Subtotal
DAP Salzburgo EUR 47 139  
(*) Se toma el CIP Salzburgo de la pregunta 1.
• Pregunta 3: ¿Cuánto ganó el minorista en Viena si vendió el producto obteniendo una ganancia del 
40 % sobre su costo?
 Respuesta: Ganancia = EUR 5 135.62
 – Cálculo de la ganancia
Costo mercadería EUR 12 839.04 (EUR 10 699.20 + EUR 2 139.84)
Ganancia EUR 5 135.62 (40 % x 12 839.04)
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Caso 9 
Jo Jo Ho Lan Tao S.A.C. *
• Datos del caso
kg de exportación 120 000
Número de FCL Reef de 40’ 6
Costo por kg del holantao USD 0.69 
Costo procesamiento en la planta por kg USD 0.1 
Costo del empaque por kg USD 0.16 
Utilidad por kg USD 0.5 
TIO por FCL Reef de 40’ USD 150 
AAO, puerto y estiba por FCL Reef de 40’ USD 430
Flete (Callao-Vancouver ) por FCL Reef de 40’ USD 2 500 
Supervisora en destino por FCL Reef de 40’ USD 260
Seguro acotado 0.5 % del FOB
AAD en Vancouver 2 % del FOB
Puerto Vancouver por FCL Reef de 40’ USD 350
Desestiba por FCL Reef de 40’ USD 360
TID por FCL Reef de 40’ USD 180
Arancel - Ad valorem 20 %
HST (equivalente al IGV) 12 %
	Se envía un FCL Reef de 40’ semanal, hasta completar los 6 contenedores.
• Pregunta 1: Determine la utilidad por contenedor de Jo Jo Ho Lan Tao S.A.C.
 Respuesta: USD 10 000
 Utilidad = USD 0.5 x (120 000 kg / 6 FCL Reef de 40’) = USD 10 000 por FCL Reef de 40’
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• Pregunta 2: Encuentre el valor DDP y DAP Vancouver de toda la exportación.
 Respuesta: DDP Vancouver = USD 226 353 
                        DAP Vancouver = USD 199 380
 –  DDP Vancouver
EXW Ayacucho 174 000.00 (0.69 + 0.1 + 0.16 + 0.5) x 120 000 kg
Supervisora en destino 1 560.00 (USD 260 x 6 FCL Reef de 40’) 
TIO 900.00 (USD 150 x 6 FCL Reef de 40’)
AAO, puerto y estiba 2 580.00 (USD 430 x 6 FCL Reef de 40’)
FOB Callao 179 040.00 Subtotal
Flete internacional 15 000.00 (USD 2 500 x 6 FCL Reef de 40’)
CFR Vancouver 194 040.00 Subtotal
Seguro acotado 895.20 (0.5 % del FOB)
CIF Vancouver 194 935.20 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 194 935.20 Subtotal
HST 23 392.22 (12 % de la suma)
Nacionalizada 218 327.00 Subtotal
Desestiba 2 160.00 (USD 360 x 6 FCL Reef de 40’)
Puerto Vancouver 2 100.00 (USD 350 x 6 FCL Reef de 40’)
AAD 3 580.80 (2 % del FOB)
TID 1 080.00 (USD 180 x 6 FCL Reef de 40’)
Subtotal 227 247.80 Subtotal
Resta del seguro acotado 895.20
DDP Vancouver USD 226 353  
 – DAP Vancouver
CFR Vancouver (*) 194 040.00 Subtotal
Desestiba 2 160.00 (USD 360 x 6 FCL Reef de 40’)
Puerto Vancouver 2 100.00 (USD 350 x 6 FCL Reef de 40’)
TID 1 080.00 (USD 180 x FCL Reef de 40’)
DAP Vancouver USD 199 380  
      (*) Se inicia con el CFR Vancouver hallado previamente.
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Caso 10 
La Abeja Atómica S.A.C. ***
• Datos del caso
Número de FCL de 20’ 2
Número total de cajas 2 400
50 % de las cajas contiene:
Número de frascos 12
Peso del frasco 1 kg
Precio del frasco USD 3.50
50 % de las cajas contiene:
Número de frascos 24
Peso del frasco 0.5 kg
Precio del frasco USD 2.00
TIO por FCL de 20’ USD 250
AAO 3 % del EXW
Estiba por FCL de 20’ USD 450
Flete (Callao-Nueva York) por FCL de 20’ USD 2 550
Seguro acotado 2 % del FOB
Arancel - Ad valorem 20 %
GST (equivalente al IGV) 4 %
Desestiba por FCL de 20’ USD 230
AAD en Canadá 2.5 % del FOB
Flete de Nueva York a Toronto por el total USD 850
Certificado de calidad USD 410
Certificado fitosanitario orgánico USD 150
• Cálculo para hallar el EXW
Producto Cajas Frascos
Precios por frasco 
en USD
Total
Frascos de 1 kg 1 200 12 3.5 50 400
Frascos de 0.5 kg 1 200 24 2 57 600
                                                                                                                          EXW Chulucanas   USD 108 000
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• Pregunta 1: ¿Cuánto ganaría Toronto Honey Import Co. si vende el lote a un mayorista con un mar-
gen del 35 %?
 Respuesta: Ganancia = USD 44 870
EXW Chulucanas 108 000.00
Certificado de calidad 410.00 Dato del caso
Certificado fitosanitario orgánico 150.00 Dato del caso
TIO 500.00 (USD 250 x 2 FCL de 20’)
AAO 3 240.00 (3 % del EXW)
Estiba 900.00 (USD 450 x 2 FCL de 20’)
FOB Callao 113 200.00 Subtotal
Flete 1 (Callao - Nueva York) 5 100.00 (USD 2 550 x 2 FCL de 20’)
Desestiba 460.00 (USD 230 x 2 FCL de 20’)
Flete 2 (Nueva York - Toronto) 1 700.00 (USD 850 x 2 FCL de 20’)
CPT Toronto 120 460.00 Subtotal
Seguro acotado 2 264.00 (2 % del FOB)
CIP Toronto 122 724.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 122 724.00 Subtotal
GST 4 908.96 (4 % de la suma)
Nacionalizada 127 633.00 Subtotal
AAD 2 830.00 (2.5 % del FOB)
Subtotal 130 463.00 Subtotal
Resta del seguro acotado 2 264.00
Costo total Toronto USD 128 199  
Ganancia = 35 % del costo total = 35 % x USD 128 199 = USD 44 870 
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• Pregunta 2: En caso de que el 30 % del pedido se tenga que quedar en Nueva York, encuentre un 
supuesto valor CFR Nueva York si se sabe que algunos de los costos son proporcionales a la carga y 
otros son fijos. 
 Respuesta: CFR Nueva York = USD 35 882
EXW Chulucanas 32 400.00 (30 % x USD 108 000)
Certificado de calidad 410.00 Dato del caso
Certificado fitosanitario orgánico 150.00 Dato del caso
TIO 150.00 (30 % x USD 500)
AAO 972.00 (3 % del EXW)
Estiba 270.00 (30 % x USD 900)
FOB Callao 34 352.00 Subtotal
Flete internacional 1 530.00 (30 % x USD 5 100)
CFR Nueva York USD 35 882  
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Caso 11 
Perú Plata Plus S.A.C. **
• Datos del caso
TIO y SIO EUR 185
AAO 2 % del EXW
Flete Lima - Nueva York por kg EUR 10
Flete Nueva York - Oslo por kg EUR 20
Seguro Lima - Nueva York - Oslo EUR 350
Arancel - Ad valorem 15 %
MVA (equivalente al IGV) 10 %
AAD 3 % del CIP
Costos administrativos de Sofía EUR 1 500
Utilidad de las hermanas de Sofía 40 % sobre los costos
	Rosita se olvida de adquirir el certificado de origen.
	Una empresa en Oslo le compra todo el lote. A dicha empresa Sofía le gana el 65 %.










Aretes 300 15.20 0.005 1.50 4 560
Pulseras 250 23.50 0.015 3.75 5 875
Collares 220 31.30 0.0155 3.41 6 886
Cuchillos 180 12.50 0.080 14.40 2 250
Adornos pequeños 150 5.80 0.020 3.00    870
                                                                                                                                                26.06                  
                                                                                                                                           EXW Lima     EUR 20 441
• Pregunta 1: ¿Cuál fue la ganancia de Sofía por la venta de todo el lote?
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 Respuesta: Ganancia = EUR 19 633.90
EXW Lima 20 441.00
TIO y SIO 185.00 Dato del caso
AAO 408.82 (2 % del EXW)
FCA Lima 21 034.82 Subtotal
Flete 1 (Lima - Nueva York) 260.60 (EUR 10 x 26.06 kg)
Flete 2 (Nueva York - Oslo) 521.20 (EUR 20 x 26.06 kg)
CPT Oslo 21 816.62 Subtotal
Seguro internacional 350.00 Dato del caso
CIP Oslo 22 166.62 Subtotal
Ad valorem 3 324.99 (15 % del CIP)
Suma 25 491.61 Subtotal
 MVA 2 549.16 (10 % de la suma)
Nacionalizada 28 041.00 Subtotal
AAD 665.00 (3 % del CIP)
Costo total Oslo 28 706.00  Subtotal
Gastos administrativos 1 500.00 Dato del caso
Costo total final Oslo 30 206.00 Subtotal
Ganancia EUR 19 633.90 (65 % del costo total)
• Pregunta 2: ¿Cuánto ganaron las hermanas de Sofía en esta operación?
 Respuesta: Ganancia  =  EUR 5 840.29
 20 441.00  _____  140 % 
             x     _____  100 %
 X = EUR 14 600.71
 Ganancia = EUR 20 441.00 – EUR 14 600.71 = EUR 5 840.29
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• Pregunta 3: Suponga que Aksel, esposo de Sofía, a través de sus contactos le sugiere que el 50 % 
de la exportación se quede en Nueva York. Considerando un seguro por esa cantidad, del trayecto 
Lima - Nueva York, de EUR 90 y un manipuleo de descarga de EUR 45, encuentre el DAT Nueva York.
 Respuesta: DAT Nueva York = EUR 10 738
EXW Lima 10 220.50 (50 % x 20 441)
TIO y SIO 92.50 (50 % de EUR 185)
AAO 204.41 (2 % del EXW)
FCA Lima 10 517.41 Subtotal
Flete Lima - Nueva York 130.30 (EUR 260.60 x 50 %)
CPT Nueva York 10 647.71 Subtotal
Seguro internacional 90.00 Dato de la pregunta
CIP Nueva York 10 737.71 Subtotal
Manipuleo de descarga 45 Dato del caso
DAT Nueva York 10 783
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Caso 12 
Platería Inti-Quilla S.A.C. *
• Datos del caso
EXW Lima EUR 175 000
TIO EUR 100
SIO EUR 320
Flete internacional EUR 4 000





Arancel - Ad valorem 5.8 %
VSK (equivalente al IGV) 24.5 %
	La primera exportación consistió en 4 kg de joyas de oro de 18 quilates.
	El margen del importador es del 20 %, el del mayorista del 30 % y el del minorista del 40 %.
• Pregunta 1: Encuentre el DDP Reikiavik.
 Respuesta: DDP Reikiavik = EUR 226 062
EXW Lima 175 000.00 Dato del caso
TIO 100.00 Dato del caso
SIO 320.00 Dato del caso
AAO 230.00 Dato del caso
FCA Lima 175 650.00 Subtotal
Flete internacional 4 000.00 Dato del caso
CPT Reikiavik 179 650.00 Subtotal
Seguro internacional 1 500.00 Dato del caso
CIP Reikiavik 181 150.00 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 181 150.00 Subtotal
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VSK 44 381.75 (24.5 % de la suma)
Nacionalizada 225 532.00 Subtotal
AAD 230.00 Dato del caso
TID 220.00 Dato del caso
SID 80.00 Dato del caso
DDP Reikiavik      EUR 226 062
Pregunta 2: Indique cuánto ganó el importador, cuánto el mayorista y cuánto el minorista.
Respuesta:   Ganancia importador =  EUR 45 212.40 
                 Ganancia mayorista = EUR 81 382.32 
                 Ganancia minorista = EUR 141 062.69
Costos % Ganancia Ganancia
Importador EUR 226 062 20 EUR 45 212.40
Mayorista
EUR 226 062.00 
+ EUR 45 212.40 
 EUR 271 274.40
30 EUR 81 382.32
Minorista
EUR 271 274.40 
+ EUR 81 382.32 
EUR 352 656.72
40 EUR 141 062.69
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Caso 13 
Puig & Punch S.A.C. *** 
• Datos del caso
Unidades del modelo Pecaminoso 240
Unidades del modelo Sulfuroso 320
TIO EUR 180
SIO EUR 72
AAO por despacho EUR 200
AAD por despacho EUR 240
Seguro internacional EUR 300
Flete internacional por kg EUR 3
Arancel - Ad valorem 15 %
IVA (equivalente al IGV) 19 %
TID EUR 450
SID EUR 50
Transporte Barcelona-Zaragoza (pagado por el comprador) EUR 200
Seguro Barcelona-Zaragoza (pagado por el comprador) EUR 50
Transporte Madrid-Valencia EUR 160
Seguro Madrid-Valencia EUR 38
	Vende el 60 % a un distribuidor en Zaragoza y le gana el 40 %.
	El 40 % restante lo vende en Barcelona y le gana un 35 %.
	Al mes siguiente, Juan Luis repite el pedido, pero solo del modelo Pecaminoso, para venderlo 
todo en Valencia.
• Cálculo para hallar el EXW
Modelo Pecaminoso
Tallas Cantidad Precio unitario en EUR Total
S 60 30 1 800
M 60 34 2 040
L 60 38 2 280
XL 60 42 2 520
240        EXW Cuzco     EUR 8 640
Nota: De acuerdo con el dato del caso, la diferencia de precio entre las tallas consecutivas es 
de EUR 4.
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 – Modelo Sulfuroso
Tallas
Cantidad Precio unitario en 
EUR
Total
S 80 45 3 600
M 80 51 4 080
L 80 57 4 560
XL 80 63 5 040
320        EXW Cuzco  EUR 17 280
Nota: Los precios del modelo Sulfuroso, de acuerdo con el dato del caso, son el 50 % más caros 
que los del modelo Pecaminoso.
 – Total EXW Cuzco
Pecaminoso Sulfuroso EXW Cuzco
EUR 8 640 EUR 17 280 EUR 25 920.00
• Cálculo del peso
 – Modelo Pecaminoso
Tallas Peso unitario en kg Cantidad Total kg
S 0.250 60 15
M 0.300 60 18
L 0.350 60 21
XL 0.400 60 24
                                                                                                                                        Total:    78 kg
 – Modelo Sulfuroso
Tallas Peso unitario en kg Cantidad Total kg
S 0.300 80 24.00
M 0.360 80 28.80
L 0.420 80 33.60
XL 0.480 80 38.40
                                                                                                                                         Total:  124.80 kg
 – Total
Pecaminoso Sulfuroso Total kg
78 kg 124.80 kg 202.80
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• Pregunta 1: ¿Cuánto ganó Puig & Punch S.A. en la primera operación?
 Respuesta: Ganancia = EUR 12 617.52
 – Cálculo del costo total
EXW Cuzco 25 920.00
TIO 180.00 Dato del caso
SIO 72.00 Dato del caso
AAO 200.00 Dato del caso
FCA Lima 26 372.00 Subtotal
Flete internacional 608.40 (EUR 3 x 202.80 kg)
CPT Madrid 26 980.40 Subtotal
Seguro internacional 300.00 Dato del caso
CIP Madrid 27 280.40 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 27 280.40 Subtotal
IVA 5 183.28 (19 % de la suma)
Nacionalizada 32 464.00 Subtotal
AAD 240.00 Dato del caso
TID 450.00 Dato del caso
SID 50.00 Dato del caso
Costo total Barcelona EUR 33 204.00  
 – Venta en Barcelona
 40 % del costo total = 40 % x EUR 33 204 = EUR 13 281.60 
Ganancia = 35 % x EUR 13 281.60 = EUR 4 648.56
 – Venta en Zaragoza
 60 % del costo total = 60 % x EUR 33 204 = EUR 19 922.40 
Ganancia = 40 % x EUR 19 922.40 = EUR 7 968.96
 – Ganancia total = EUR 4 648.56 + EUR 7 968.96 = EUR 12 617.52
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• Pregunta 2: El segundo pedido es traído bajo el incoterm DAP Valencia, pero llega sin seguro. Indi-
que cuál es el DAP.
 Respuesta: DAP Valencia = EUR 9 365
EXW Cuzco 8 640.00
TIO 69.23 (78 kg x EUR 180 / 202.80 kg)
SIO 24.00 (EUR 8 640 x EUR 72 / EUR 25 920)
AAO 200.00 Dato del caso
FCA Lima 8 933.23 Subtotal
Flete internacional 234.00 (EUR 3 x 78 kg)
CPT Madrid 9 167.23 Subtotal
TID Madrid-Valencia 160.00 Dato del caso
SID Madrid-Valencia 38.00 Dato del caso
DAP Valencia EUR 9 365  
• Pregunta 3: Aprovechando la carretera Interoceánica del Sur Perú-Brasil, y utilizando los mismos 
valores, Billy envía un lote similar al primer pedido desde Cuzco, pero con transporte a la ciudad 
fronteriza de Iñapari, cuyo costo fue de EUR 150, y con manipuleo de descarga en São Paulo (Brasil), 
con un costo de EUR 75. Para este tipo de productos, Brasil tiene un arancel del 20 % y un IVA del 16 
%. Estos productos no están negociados dentro del acuerdo de complementación económica con 
Mercosur. Encuentre el FCA Iñapari, el CIP São Paulo, el DDP São Paulo y el DAT São Paulo.
 Respuesta: FCA Iñapari = EUR 26 342 
                        CIP São Paulo = EUR 27 250.40 
                        DDP São Paulo = EUR 38 173 
                        DAT São Paulo = EUR 27 325
 – FCA Iñapari
EXW Cuzco 25 920.00
TIO 150.00 Dato de la pregunta
SIO 72.00 Dato del caso
AAO 200.00 Dato del caso
FCA Iñapari 26 342.00  
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 – CIP São Paulo
FCA Iñapari (*) 26 342.00
Flete internacional 608.40 (EUR 3 x 202.80 kg)
CPT São Paulo 26 950.40 Subtotal
Seguro internacional 300.00 Dato del caso
CIP São Paulo 27 250.40  
(*) Se inicia con el FCA Iñapari hallado previamente.
 – DDP São Paulo
CIP São Paulo (*) 27 250.40 Subtotal
Ad valorem 5 450.08 (20 % del CIP)
Suma 32 700.48 Subtotal
IVA 5 232.08 (16 % de la suma)
Nacionalizada 37 933.00 Subtotal
AAD 240.00 Dato del caso
DDP São Paulo EUR 38 173  
(*) Se inicia con el CIP São Paulo hallado previamente.
 – DAT São Paulo
CIP São Paulo (*) 27 250.40 Subtotal
Manipuleo 75.00 Dato de la pregunta
DAT São Paulo EUR 27 325  
(*) Se inicia con el CIP São Paulo hallado previamente.
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Caso 14 
Regalos Artesanales S.A.C. **
• Datos del caso
TIO + SIO EUR 380
AAO EUR 150
Estiba EUR 275
Flete internacional EUR 2 100
Seguro acotado 1.5 % del FOB
Arancel - Ad valorem 5.4 %
IVA (equivalente al IGV) 19 %
TID EUR 370
AAD 2 % del CFR
Desestiba EUR 450






Espejos cajamarquinos 300 4.20 1 260
Retablos ayacuchanos 250 3.70    925
Esculturas de piedra 180 3.90   702
Cerámicas de Chulucanas 480 5.60 2 688
Collares de Pucallpa 2 300 0.85 1 955
                                                                                                                                      EXW Lima    EUR 7 530
• Pregunta 1: Encuentre el valor DDP Róterdam.
 Respuesta: DDP Róterdam = EUR 13 469
EXW Lima 7 530.00
TIO + SIO 380.00 Dato del caso
Estiba 275.00 Dato del caso
AAO 150.00 Dato del caso
FOB Callao 8 335.00 Subtotal
Flete internacional 2 100.00 Dato del caso
CFR Róterdam 10 435.00 Subtotal
Seguro acotado 125.03 (1.5 % del FOB)
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CIF Róterdam 10 560.03 Subtotal
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 10 560.03 Subtotal
IVA 2 006.40 (19 % de la suma)
Nacionalizada 12 566.00 Subtotal
Desestiba 450.00 Dato del caso
AAD 208.70 (2 % del CFR)
TID 370.00 Dato del caso
Subtotal 13 594.70 Subtotal
Resta del seguro acotado 125.03
DDP Rotterdam EUR 13 469
• Pregunta 2: Si el comprador desea efectuar un pedido por avión del 10 % de cada producto, en-
cuentre el valor CPT Róterdam, considerando que el transporte al aeropuerto de Lima tiene un costo 
de EUR 100, que el agente de aduanas cobra 2 % del EXW Lima y que el flete aéreo cuesta EUR 850. 
 Respuesta: CPT Róterdam = EUR 1 703
 – Cálculo para hallar el EXW
Producto Cantidad Precio unitario en EUR Precio total
Espejos cajamarquinos 30 4.20 126.00
Retablos ayacuchanos 25 3.70    92.50
Esculturas de piedra 18 3.90    70.20
Cerámicas de Chulucanas 48 5.60 268.80
Collares de Pucallpa 230 0.85 195.50
                                                                                                            EXW Lima     EUR 753.00
EXW Lima 753.00
TIO 100.00 Dato de la pregunta
AAO 0.00
El FCA es inferior a USD 5 000, por 
lo que no es necesario un AAO
FCA Lima 853.00 Subtotal
Flete internacional 850.00 Dato de la pregunta
CPT Róterdam EUR 1 703

Anexo 413
• Datos del caso
TIO EUR 520
SIO EUR 80
Certificado de origen EUR 15
Certificado de calidad EUR 200
Puerto Callao EUR 150
Estiba EUR 50
Flete aéreo EUR 3 000
Flete marítimo EUR 1 500
Seguro internacional marítimo EUR 100
Seguro internacional aéreo EUR 40
Arancel - Ad valorem 5.8 %




Puerto Lisboa EUR 220
Desestiba EUR 80












100 60 10 250 EUR 60 000
Caso 1 
O Bom Gosto S.A.C. **
Capítulo V
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• Pregunta 1: Encuentre los valores FOB Callao y CIF Lisboa para la alternativa de transporte por barco 
y FCA Lima para la alternativa de transporte por avión, con el fin de que el señor João Coimbra tome 
una decisión.
 Respuesta:   FOB Callao = EUR 61 245 
                        CIF Lisboa = EUR 62 845 
                        FCA Lima = EUR 61 005
 – Alternativa barco
EXW Tarapoto 60 000.00
Certificado de origen 15.00 Dato del caso
Certificado de calidad 200.00 Dato del caso
TIO 520.00 Dato del caso
SIO 80.00 Dato del caso
Puerto Callao 150.00 Dato del caso
Estiba 50.00 Dato del caso
AAO 230.00 Dato del caso
FOB Callao 61 245.00 Subtotal
Flete internacional 1 500.00 Dato del caso
CFR Lisboa 62 745.00 Subtotal
Seguro internacional 100.00 Dato del caso
CIF Lisboa   EUR 62 845
 – Alternativa avión
EXW Tarapoto 60 000.00
Certificado de origen 15.00 Dato del caso
Certificado de calidad 200.00 Dato del caso
TIO 520.00 Dato del caso
SIO 80.00 Dato del caso
AAO 230.00 Dato del caso
FCA Lima  EUR 61 005
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• Pregunta 2: En caso de que la entrega se hiciera en término DDP Lisboa, utilizando como medio de 
transporte internacional un barco, indique su valor con y sin certificado de origen. 
 Respuesta: DDP Lisboa con certificado de origen = EUR 76 797 
                        DDP Lisboa sin certificado de origen =  EUR 81 189
 – Con certificado de origen 
CIF Lisboa (*) 62 845.00
Ad valorem 0.00 Preferencias arancelarias
Suma 62 845.00 Subtotal
IVA 13 197.45 (21 % de la suma)
Nacionalizada 76 042.00 Subtotal
Desestiba 80.00 Dato del caso
Puerto Lisboa 220.00 Dato del caso
AAD 230.00 Dato del caso
TID 225.00 Dato del caso
DDP Lisboa con certificado de origen EUR 76 797
(*) Se inicia con el CIF Lisboa de la pregunta 1.
 – Sin certificado de origen
EXW Tarapoto 60 000.00
Certificado de origen 0.00 Dato del caso
Certificado de calidad 200.00 Dato del caso
TIO 520.00 Dato del caso
SIO 80.00 Dato del caso
Puerto Callao 150.00 Dato del caso
Estiba 50.00 Dato del caso
AAO 230.00 Dato del caso
FOB Callao 61 230.00 Subtotal
Flete internacional 1 500.00 Dato del caso
CFR Lisboa 62 730.00 Subtotal
Seguro internacional 100.00 Dato del caso
CIF Lisboa 62 830.00 Subtotal
Ad valorem 3 644.14 (5.8 % del CIF)
Suma 66 474.14 Subtotal
ExpEriEncias dE comErcio ExtErior. casos 100 % pEruanos416
IVA 13 959.57 (21 % de la suma)
Nacionalizada 80 434.00 Subtotal
Desestiba 80.00 Dato del caso
Puerto Lisboa 220.00 Dato del caso
AAD 230.00 Dato del caso
TID 225.00 Dato del caso
DDP Lisboa sin certificado de 
origen
EUR 81 189

